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ABSTRAK 
 
 
PT. Bajaj Persada Nusantra adalah main dealer untuk sepeda motor bajaj 
yang membawahi dealer-dealer resmi motor bajaj untuk wilayah riau, kepulauan 
riau, dan sumatera barat. Sistem pelayanan yang ada masih menggunakan via 
telpon dan email, sedangkan sistem pemasaran juga masih terbatas dengan pada 
komunikasi tatap muka, telpon, faksimili, email, brosur dan portfolio perusahaan. 
Oleh sebab itu dibuatlah suatu cara pemasaran melalui internet atau e-marketing 
yang bertujuan untuk memberi kemudahan kepada pengunjung untuk 
mendapatkan informasi mengenai PT. Bajaj Persada Nusantara dan produk-
produk yang dijualnya.  
Untuk metode analisis menggunakan pieces, cosh and benefit, analisa 
kelayakan dan tujuh tahapan membangun e-marketing. Untuk perancangan 
menggunakan flowchart, dfd, erd, rancangan database, dan rancangan tampilan. 
Website e-marketig dianalisa dan dirancang sesuai dengan faktor internal dan 
eksternal perusahaan mulai dari kesiapan perusahaan sampai mengetahui pesaing-
pesaing dari perusahaan serta menganalisa dan merancang kebutuhan pelanggan 
akan informasi dari perusahaan. 
Website e-marketing ini dapat membantu PT. Bajaj Persada Nusantara 
dalam menyebarkan informasi tentang produk secara cepat serta memperluas 
jangkauan area pemasaran dan meningkatkan mutu pelayanan yang lebih baik lagi 
kepada pelanggannya sehingga mempererat hubungan antara perusahaan dengan 
pelanggannya, dan pada akhirnya dapat membawa keuntungan bagi perusahaan 
dalam memasarkan dan memenuhi kebutuhan pelanggan akan informasi yang up 
to date. 
 
Kata kunci : Analisa dan Perancangan, E-marketing, PT. Bajaj Persada 
Nusanatara 
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ABSTRACT 
 
 
PT. Bajaj Persada Nusantara is a main dealer for Bajaj motorcycles who 
supervises authorized dealers for Bajaj motorcycles in Riau, Riau Archipelago, 
and West Sumatra. The existing service system still uses telephone and email, 
where as marketing system is still limited by the face-to-face, telephone, facsimile, 
email, brochures and company portfolio. Therefore, there is a marketing way 
through the Internet or e-marketing which aims to provide convenience for 
customers to get information about PT. Bajaj Persada Nusantara and its 
products.  
The method of analysis use pieces, cost and benefits, feasibility analysis 
and the seven stages of building an e-marketing. The design uses the flowchart, 
DFD, ERD, database and display design. Website e-marketing are analyzed and 
designed in accordance with internal and external factors, it is from the readiness 
of companies to know the competitors of the enterprise and to analyze and to 
design the customer's needs for information from the company. 
The website e-marketing can help PT. Bajaj Persada Nusantara to spread 
the information about the products quickly as well as expand the coverage 
marketing area and improving service quality to their customers better so that to 
strengthen the relationship between the company and its customers, and 
ultimately it can bring the benefits for the company to market and to fulfill 
customers' needs about up to date information. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1. Latar Belakang 
Penggunaan internet sebagai metode untuk meningkatkan pemasaran telah 
banyak digunakan oleh pelaku bisnis. Para pelaku bisnis mulai merancang katalog 
yang diterbitkan secara online. Adanya peningkatan penggunaan internet dalam 
beberapa tahun terakhir ini menjadi salah satu pemicu banyaknya pelaku bisnis 
untuk menggunakan internet sebagai media pemasaran. Saat ini mulai dari 
perusahaan berskala kecil sampai dengan perusahaan bertaraf internasional 
menggunakan internet yang lebih dikenal dengan istilah e-business. 
E-Business merupakan kegiatan berbisnis di Internet yang tidak saja 
meliputi pembelian, penjualan dan jasa, tapi juga meliputi pelayanan pelanggan 
dan kerja sama dengan rekan bisnis ( baik individu maupun instansi ). E-Business 
bukan saja sekedar penggunan teknologi untuk otomasi proses – proses bisnis 
yang ada, namun juga mencakup penggunaan teknologi untuk mengubah proses-
proses bisnis tersebut. E-Business ini juga berdampak positif terhadap aktifasi 
pemasaran salah satunya yaitu dapat mempromosikan barang secara interaktif dan 
real time (komunikasi) via internet.  
Didalam sebuah E-Business juga terdapat suatu jenis proses membangun 
dan mempertahankan hubungan dengan pelanggan melalui kegiatan online untuk 
memfasilitasi pertukaran ide, produk, dan pelayanan untuk memenuhi keinginan 
dari kedua belah pihak yang dinamakan E-Marketing. 
PT. BAJAJ PERSADA NUSANTARA merupakan salah satu perusahaan 
yang bergerak dibidang otomotif sekaligus merupakan distributor dan dealer 
utama motor bajaj untuk wilayah Riau, Kepulauan Riau dan Sumatra Barat. 
Perusahaan ini membawahi dealer – dealer resmi motor bajaj yang ada disetiap 
kota – kota yang tersebar di wilayah Riau, Kepulauan Riau, Dan Sumatra Barat. 
Untuk sistem pelayanan yang diberikan perusahaan ini terhadap dealer-dealer 
resmi motor bajaj untuk wilayah Riau, Kepulauan Riau, Dan Sumatra Barat masih 
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menggunakan via telpon dan email. Sedangkan untuk promosi dan informasi 
produk – produk terbaru dari motor bajaj bisa didapatkan melalui brosur-brosur 
yang tersedia PT. Bajaj Persada Nusantara. Sistem pemasaran yang digunakan 
oleh PT. Bajaj Persada Nusantara juga masih terbatas dengan pada komunikasi 
tatap muka, telpon, faksimili, email dan portfolio perusahaan. 
Dengan berpedoman pada masalah diatas maka untuk membangun suatu 
aplikasi yang mungkin dapat bermanfaat dan memudahkan pihak perusahaan 
sekaligus masyarakat, maka akan dituangkan dalam penyelesaian tugas akhir 
dengan judul “Analisa dan Perancangan E-Marketing Studi Kasus PT. Bajaj 
Persada Nusantara”. 
1.2. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 
Adapun tujuan dan manfaat yang ingin dicapai dalam pembuatan laporan 
tugas akhir ini adalah : 
1.2.1. Tujuan Penelitian : 
1. Menganalisa terhadap sistem pemasaran yang sedang berjalan pada 
PT. Bajaj Persada Nusantara.  
2. Merancang sebuah aplikasi berbasiskan web yang informatif, dinamis, 
interaktif, dan aktual berdasarkan kebutuhan dari pihak PT Bajaj 
Persada Nusantara. 
1.2.2. Manfaat Penelitian: 
1. Bagi perusahaan : 
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu perusahaan dalam 
menjaring konsumen baru. 
b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk memberikan 
kepuasan kepada konsumen dalam hal penyampaian informasi 
yang selalu up-to-date, dan dapat digunakan untuk kegiatan 
pemasaran produk, iklan produk, tanpa dibatasi oleh ruang dan 
waktu. 
2. Bagi penulis, penerapan ilmu yang diperoleh dari perkuliahan. 
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1.3. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang, permasalahan yang akan dibahas dalam tugas 
akhir ini adalah “bagaimana menganalisa dan merancang aplikasi E-Marketing 
yang dapat membantu pihak PT. Bajaj Persada Nusantara dalam pemasaran 
produk-produk mereka”. 
1.4. Batasan Masalah 
Adapun batasan permasalahan dari aplikasi e-marketing yang akan 
dibangun disini hanya mencakup : 
1. Analisa dan perancangan sistem pemasaran berbasiskan web yang 
interaktif yang menyediakan informasi yang lengkap mengenai PT Bajaj 
Persada Nusantara   
2. Perancangan sistem untuk login baik sebagai administrator maupun 
sebagai konsumen. Administrator aplikasi hanya bagian pemasaran. 
3. Fitur yang tersedia di aplikasi ini antara lain : 
a. Tentang Kami, berisikan profil perusahaan, struktur organisasi dan 
sekilas tentang perusahaan tersebut. 
b. Display Marketing, menampilkan seluruh produk-produk dari PT. 
Bajaj Persada Nusantara di website. (taryono22.blogspot.com, 
2009) 
c. Mitra Bajaj, sebuah cara menghasilkan uang dari internet. Bisnis 
ini pada dasarnya merupakan model bisnis yang sangat lama, yakni 
membayar jasa seseorang hanya jika mereka berhasil menjual. 
d. Testimonial, Pada tampilan Testimonial merupakan wadah untuk para 
pengunjung website (guest) untuk memberikan pendapat, komentar 
maupun cerita pengalaman pribadi mereka akan perusahaan seperti 
bagaimana kondisi lapangan menurut mereka, pelayanannya dan 
semua yang terkait dengan perusahaan. Mereka yang ingin mengisi 
testimonial harus menjadi member agar kecil kemungkinan informasi 
yang diberikan itu salah dan pencantuman status member club pada 
bagian nama sehingga ketika dibaca user lain mereka lebih percaya. 
(Liawatimena dkk, ) 
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e. Tell a friend, konsumen dapat mengirimkan halaman web tertentu 
yang berisi artikel ke teman-temannya. 
f. Calendar Event, PT. Bajaj Persada Nusantara akan memberikan 
informasi event yang akan diselenggarakan. (Liawatimena dkk, ) 
g. Dealer, menampilkan daftar alamat dealer resmi motor bajaj yang 
ada di Riau, Kepulauan Riau, dan Sumatra Barat. (PT. Bajaj 
Andalan Sakti, 2009) 
h. Komunitas, user dapat saling berkomunikasi dan memberikan 
masukan mengenai topik utama yang diberikan. Namum sebelumnya 
user harus Join terlebih dahulu atau register kemudian baru dapat 
memberikan komentarnya. Dimana user disini adalah member 
website. Sedangkan untuk member club harus register langsung 
dengan pengurus dari komunitas motor tersebut. Dan info lowongan 
kerja dari PT. Bajaj Persada Nusantara. (Liawatimena dkk, ) 
i. Album, berisikan foto-foto dari event-event yang telah 
diselenggarakan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara. 
j. Berita, Berisikan semua artikel atau kilasan yang berhubungan 
dengan produk ataupun event yang akan diadakan oleh PT. Bajaj 
Persada Nusantara tersebut. 
k. Tips, berisikan tentang tips-tips perawatan mesin, cara berkendara, 
dan tips saat motor tidak digunakan. 
4. Yang menjadi sasaran dari pemasaran ini adalah kalangan masyarakat 
pengguna internet. 
1.5. Mata Kuliah Penunjang 
Adapun matakuliah yang menunjang ini adalah : 
1. Rekayasa Perangkat Lunak 
2. Analisa & Perancangan Sistem Informasi I & II 
3. Pengantar Bisnis 
4. Analisa Proses Bisnis 
5. Riset Teknologi Informasi 
6. E-business 
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1.6. Rencana Kerangka Penelitian 
Untuk  memudahkan dalam memahami hasil penelitian tugas akhir, maka 
dikemukakan sistematika penulisan agar menjadi satu kesatuan yang utuh. 
a. BAB I  PENDAHULUAN  
Menjelaskan mengenai latar belakang, rumusan masalah, batasan 
permasalahan, tujuan dan manfaat penelitian, matakuliah 
penunjang dan rencana kerangka penelitian. 
b. BAB II. LANDASAN TEORI  
Menjelaskan tentang hal-hal spesifik dan teori-teori yang 
mendukung dalam membangun aplikasi E-Marketing. 
c. BAB III. METODOLOGI PENELITIAN 
Menjelaskan mengenai metode yang digunakan dalam penelitian 
tugas akhir ini. 
d. BAB IV. ANALISA SISTEM 
Menjelaskan tentang analisa sistem pemasaran yang sedang 
digunakan pada saat ini dan analisa untuk aplikasi e-marketing 
yang akan dibangun untuk PT. Bajaj Persada Nusantara. 
e. BAB V. PERANCANGAN SISTEM 
Menjelaskan tentang perancangan aplikasi e-maketing yang akan 
diusulkan untuk PT. Bajaj Persada Nusantara. 
f. BAB VI. PENUTUP  
Berisi kesimpulan dan saran mengenai mekanisme Sistem 
Informasi yang menutup laporan kerja praktek ini. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 Konsep Dasar Sistem Informasi 
Pada dasarnya sistem informasi merupakan suatu sistem yang dibuat oleh 
manusia yang terdiri dari komponen-komponen dalam organisasi untuk mencapai 
suatu tujuan yang menyajikan informasi. Yang dimaksud dengan sistem informasi 
itu sendiri adalah suatu kombinasi atau perpaduan teratur atas manusia, perangkat 
keras, perangkat lunak, jaringan komunikasi dan sumber-sumber yang 
mengumpulkan, merubah dan menyebarkan informasi. Dengan kata lain bahwa 
manusia mengandalkan sistem informasi untuk berkomunikasi satu sama lain 
dengan menggunakan bermacam peralatan fisik (perangkat keras), instruksi-
instruksi pemrosesan informasi (perangkat lunak), saluran komunikasi (jaringan) 
dan data tersimpan (sumber data). 
2.1.1. Komponen Sistem Informasi 
John Burch dan Gary Grundnitki mengemukakan bahwa sistem informasi 
terdiri dari komponen-komponen yang disebutnya dengan istilah blok bangunan 
(building block), yaitu blok masukan (Input blok), blok model (model block), blok 
keluaran (output block). Blok teknologi (technology block), sebagai suatu sistem, 
keenam blok tersebut masing-masing saling berinteraksi satu dengan yang lainnya 
membentuk satu-kesatuan untuk mencapai sasarannya. (Hanif, 2007) : 
a. Blok Masukan (Input block) 
Input mewakili data yang masuk kedalam sistem informasi, input disini 
termasuk metode-metode dan media untuk menangkap data yang akan 
dimasukkan, yang dapat berupa dokumen-dokumen dasar. 
b. Blok Model (Model Blok) 
Blok ini terdiri dari kombinasi prosedur, logika dan model matematika yang 
akan memanipulasi data input dan data yang tersimpan di basis data dengan 
cara yang sudah tertentu untuk menghasilkan keluaran yang diinginkan. 
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c. Blok Keluaran (Output block) 
Produk dari sistem informasi adalah keluaran yang berupa informasi yang 
berkualitas dan dokumentasi yang berguna untuk semua tingkatan manajemen 
serta pemakai sistem. 
d. Blok Teknologi (Technologi bock) 
Teknologi merupakan “kotak alat” (tool box) dalam sistem informasi. 
Teknologi digunakan untuk menerima input, menjalankan model, menyimpan 
data dan mengakses data, menghasilkan dan mengirimkan keluaran dan 
membantu pengendalian dari sistem secara keseluruhan. Teknologi terdiri dari 
tiga bagian utama yaitu teknisi (humanware) atau (brainware), perangkat 
lunak (software) dan perangkat keras (hardware). 
e. Blok Basis Data 
Basis data (database) merupakan kumpulan dari data yang saling berhubungan 
satu dengan yang lainnya, tersimpan diperangkat keras komputer dan 
digunakan perangkat lunak untuk memanipulasinya. Data disimpan di dalam 
basis data dan mengorganisasikan sedemikian rupa, supaya informasi yang 
dihasilkan berkualitas. 
f. Blok Kendali 
Banyak hal yang dapat merusak sistem informasi, baik dari kesalahan internal 
sistem tersebut maupun eksternal. Beberapa pengendalian perlu dirancang dan 
diterapkan untuk meyakinkan bahwa hal-hal yang dapat merusak sistem dapat 
dicegah ataupun bila terlanjur terjadi dapat langsung diatasi. 
2.2 Pengenalan Internet 
Interntional network atau yang sering dinamakan sebagai internet ini akan 
dijabarkan secara umum dalam sub bab ini. 
2.2.1. Pengertian Internet 
Internet pada dasarnya adalah kumpulan-kumpulan yang saling 
berhubungan dengan komputer yang lain melalui koneksi yang tersedia. Jarak 
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fisik antar computer sangat jauh (dapat antarkota, negara, bahkan sampai lintas 
benua). 
2.2.2. Sejarah Internet 
Teknologi internet, pada awalnya digunakan hanya untuk keperluan 
pertahanan yang dirintis oleh lembaga riset Departemen Pertahanan Amerika. 
Lembaga riset tersebut menginginkan agar komputer-komputer yang ada dapat 
saling berhubungan satu dengan yang lain untuk kepentingan militer. Sistem 
jaringan komputer yang dimiliki oleh lembaga riset ini juga berhubungan dengan 
kalangan universitas, dengan harapan agar jaringan komputer ini dapat semakin 
besar dan berkembang. Kira-kira pada pertengahan tahun 1970, salah satu 
universitas yang bekerja sama dengan Lembaga Riset Departemen Pertahanan 
Amerika, yaitu Standford University, mulai mengembangkan standarisasi jaringan 
komputer tersebut menjadi sebuah protokol (pengatur hubungan antar-komputer) 
yang mana protokol tersebut dinamakan sebagai protokol TCP/IP (Transmission 
Control Protocol/Internet Protocol). TCP/IP inilah yang sekarang menjadi 
protokol di Internet. Sebenarnya fungsi utama TCP/IP adalah untuk menjembatani 
tiap computer yang memiliki sistem operasi dan juga hardware yang berbeda-
beda. 
2.2.3. Fasilitas Internet 
Berikut adalah layanan yang disediakan oleh internet yang berbasis pada 
protokol TCP/IP (Abdul Kadir dkk, 2003, 2005): 
1. World Wide Web (WWW) 
Layanan ini adalah layanan yang sering kita gunakan. Layanan WWW ini 
menggunakan protokol yang dinamakan protokol HTTP (HyperText Tranfer 
Protocol). 
2. Pengiriman File (File Transfer) 
FTP ini memungkinkan kita untuk mengirimkan atau menerima file ke atau 
dari komputer jaringan. Oleh karena masalah keamanan data, FTP seringkali 
memerlukan username dan password tertentu, meskipun banyak juga FTP 
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server yang dapat melalui anonymous (pengguna biasa dan tanpa password, 
permintaan password dapat diisi dengan alamat email). 
3. Telnet (Remote Login) 
Telnet memungkinkan pengguna komputer dapat melakukan login ke dalam 
suatu komputer di dalam jaringan. Ketika kita melakukan telnet, secara tidak 
langsung kita telah menjadi pengguna yang sah dari komputer tersebut. 
4. Electronic Mail (Email) 
Layanan yang digunakan untuk mengirim dan menerima email. Untuk 
pengiriman email digunakan protokol SMTP (Simple Mail Transfer Protocol) 
dan untuk membaca email digunakan protokol POP3 (Post Office Protocol 3). 
5. Network File System (NFS) 
Sebuah pelayanan akses file-file jarak jauh yang memungkinkan klien-klien 
untuk mengakses file- file pada jaringan jarak jauh. 
6. Name Server 
Daftar nama alamat yang digunakan pada internet untuk menjelaskan mengenai 
alamat asli host internet (berupa nomor IP mesin). 
7. Remote Execution 
Memungkinkan pengguna komputer untuk menjalankan suatu program di 
komputer yang lain.  
2.3 E-Business 
Internet membawa perubahan cukup besar terhadap bisnis dan melahirkan 
istilah yang disebut e-business 
2.3.1. Pengertian E-Business 
E-Business merupakan kegiatan berbisnis di internet yang tidak saja 
meliputi pembelian, penjualan dan jasa, tapi juga meliputi pelayanan pelanggan 
dan kerja sama dengan rekan bisnis (baik individu maupun instansi).  
Sedangkan menurut Dr. Ir. Richardus Eko Indrajit M.Sc., MBA (2002) 
untuk dapat menangkap dimensi runag lingkup pengertian e-business, cara yang 
kerap dipakai adalah dengan menggunakan prinsip 4W (What, Who, Where dan 
Why) (Richardus, 2002) 
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1. Dimensi What 
Secara prinsip istilah e-business lebih luas dibandingkan e-commerce, 
secara filosofis e-commerce merupakan bagian dari e-business. Focus e-
commerce pada aktifitas/mekanisme transakasi yang dilakukan secara 
elektronik/digital maka e-business memiliki cakupan lebih luas termasuk 
didalamnya : 
a. Aktifitas relasi antara dua perusahaan 
b. Interaksi antara perusahaan dengan pelanggannya 
c. Kolaborasi antara perusahaan dengan para mitra bisnisnya 
d. Pertukaran informasi antara perusahaan dengan para pesaing usahanya dan 
sebagainya. 
2. Dimensi Who 
Siapa saja yang terlibat dalam e-business? 
Semua pihak atau entiti yang melakukan interaksi dalam sebuah sistem 
bisnis atau serangkaian proses bisnis (business process) merupakan pihak-pihak 
yang berkepentingan dalam ruang lingkup e-business. Klasifikasi entiti yang 
kerap dipergunakan dalam mengilustrasikan e-business ada 7, antara lain : 
1. Agent 
2. Business 
3. Consumer 
4. Device 
5. Employee 
6. Family 
7. Government 
3. Dimensi Where 
Dimana sebenarnya kegiatan bisnis dapat dilakukan dalam e-business ? 
Kegiatan bisnis dalam e-business dapat dilakukan dimana saja, sejauh 
pihak yang berkepentingan memiliki fasilitas elektronik/digital sebagai kanal 
akses (access channel). 
4. Dimensi Why 
Mengapa implementasi e-business perlu diterapkan sebagai model bisnis 
di masa mendatang? 
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Penerapan konsep e-business diharapkan dapat meningkatkan keuntungan 
(revenue generation) secara langsung maupun tidak langsung. Secara tidak 
langsung juga dapat menghemat biaya tinggi (cost cutting) karena semuanya 
diautomatisasi. 
2.3.2. Keuntungan E-Business 
Menurut Charles R. Rieger dari IBM dan Mary P.Donato dari Xerox 
dalam buku Richardus Eko Indrajit (2002) ada 5 keuntungan yang ditawarkan 
oleh e-business (spektrum value e-business) yaitu (Richardus, 2002): 
1. Efisien (Efficiency) 
Manfaat yang paling dirasakan pada saat perusahaan berpaling ke e-business 
adalah perbaikan tingkat efisiensi, seperti hal nya mengurangi biaya 
operasional yang biasa dikeluarkan oleh perusahaan. 
2. Efektivitas (Effectiviveness) 
Efektif dapat dirasakan ketika terjadi perubahan yang cukup signifikan dalam 
cara perusahaan melakukan aktifitas operasional rutin sehari-hari, seperti 
meningkatkan aktifitas dalam pengambilan keputusan. 
3. Jangkauan (Reach) 
Kemampuan e-technology di dalam memperluas jangkauan dan ruang gerak 
perusahaan, dengan menghubungkan ke internet secara tidak langsung 
perusahaan telah terhubung denag ratusan juta calon pelanggan yang tersebar 
di berbagai belahan dunia. 
4. Struktur (Structure) 
Terciptanya berbagai jenis produk-produk maupun jasa-jasa baru akibat 
berkonvergensinya berbagai sector indistri yang selama ini secara dtruktur 
terlihat berdiri sendiri. 
5. Peluang (Opportunity) 
Terukanya peluang yang lebar bagi pelaku bisnis untuk berinovasi 
menciptakan produk-produk atau jasa-jasa baru akibat selalu diketemukannya 
e-technology baru dari masa ke masa. 
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2.3.3. Dampak positif e-business terhadap aktifitas pemasaran ( jogiyanto, 
2005) 
1. Promosi produk dan jasa secara interaktif dan real-time (komunikasi) via 
internet. 
2. Menciptakan saluran distribusi baru yg menjangkau area global 
(“ubiquitous internet”). 
3. Penghematan biaya pengiriman informasi dan produk terdigitalisasi (ex: 
PL, e-book, music). 
4. Penekanan waktu siklus dan tugas-tugas administratif (pemesanan dan 
pengiriman produk). 
5. Layanan pelanggan yang lebih responsif dan memuaskan (ex: Federal 
Express). 
6. Membangun citra merek dan citra perusahaan secara cepat. (ex: Amazon). 
7. Memfasilitasi mass customization produk dan jasa (ex: www.reflect.com). 
8. Memudahkan aplikasi one-to-one atau direct advertising yang lebih efektif 
dibandingkan mass advertising. 
9. Menghemat biaya dan waktu dalam menangani pemesanan  
10. Menghadirkan pasar maya/virtual (marketspace) sebagai komplemen pasar 
tradisional (marketplace).  
2.4 E-Marketing 
“Internet marketing (emarketing) is the process of growing and promoting 
an organization using online media.” (Wikipedia) 
Itulah definisi Wikipedia, yang sering dijadikan rujukan otoritatif bagi 
para netter. Melanjutkan definisi itu, wikipedia menuliskan bahwa metode di 
dalam emarketing termasuk: search engine marketing, display advertising, e-mail 
marketing, affiliate marketing, interactive advertising and viral marketing. 
Definisi itu sangat cocok untuk perusahaan yang berbasis dunia nyata 
(brick and mortar business) yang menjadikan Internet hanya sebagai sebuah 
media. Sebagai “sarana baru” atau “pasar baru”, Internet hanya menjadi bagian 
kecil dari sebuah upaya marketing perusahaan yang jangkauannya sangat luas. 
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Dalam pengertian ini, emarketing mungkin sangat dekat dengan fungsi promosi 
dan penjualan (sales) di dalam pengertian marketing tradisional. 
Tetapi bagi perusahaan-perusahaan yang beroperasi sepenuhnya di Internet 
(pasar, produk, layanan, interaksi, transaksi), seperti perusahaan mesin pencari 
(search engine), layanan hosting, social networking, dsb, pengertian emarketing 
tersebut terlalu sempit. Bahkan, untuk sebuah situs pribadi atau blog yang 
sepenuhnya hidup di dunia virtual, kebutuhan akan emarketing jauh lebih luas 
daripada sekedar promosi dan penjualan. 
Untuk perusahaan-perusahaan yang hidup di sepenuhnya di Internet, 
pengertian marketing yang umum mungkin lebih tepat. Meminjam kembali 
definisi dari Wikipedia, “Marketing is the process of identifying the consumers’ 
wants and needs and making the product to satisfy these.” 
Di dalamnya, ada aspek strategis, ada aspek teknis. Rasanya pengertian itu 
lebih pas. Supaya emarketing tidak hanya berkisar pada SEO, emai marketing, 
affiliate marketing yang merupakan satu bagian dari sebuah aktivitas marketing 
yang komprehensif. (http://makalahmanajemen.com) 
2.4.1 Pengertian E-Marketing (electronic marketing) 
Pengertian tentang E-Marketing menurut Armstrong dan Kottler (2004:74) 
adalah sebagai berikut: E-Marketing is the marketing side of E-Commerce, it 
consists of company efforts to communicate abaout, promote and sell products 
and services over the internet. Yang bisa diartikan sebagai berikut: E-Marketing 
adalah sisi pemasaran dari E-Commerce, yang terdiri dari kerja dari perusahaan 
untuk mengkomunikasikan sesuatu, mempromosikan, dan menjual barang dan 
jasa melalui internet. 
Menurut American Marketing Association yang dikutip oleh Kleindl dan 
Burrow (2005) marketing adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari ide 
atau pemikiran konsep, harga, promosi dan distribusi. Marketing dapat diartikan 
lebih sederhana yakni pembangunan dan pemeliharaan hubungan yang saling 
memuaskan antara perusahaan dan konsumen. 
Saat ini marketing telah berkembang seiring dengan perkembangan 
teknologi. Aktivitas marketing menjadi lebih luas dengan adanya internet. 
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Penggunaan internet dan fasilitas yang ada di dalam internet untuk melakukan 
aktivitas marketing dikenal sebagai e-marketing (Kleindl dan Burrow, 2005). 
Menurut Boone dan Kurtz (2005) e-marketing adalah salah satu komponen 
dalam e-commerce dengan kepentingan khusus oleh marketer, yakni strategi 
proses pembuatan, pendistribusian, promosi, dan penetapan harga barang dan jasa 
kepada pangsa pasar internet atau melalui peralatan digital lain. 
Sedangkan menurut Strauss dan Frost (2001) e-marketing adalah 
penggunaan data dan aplikasi elektronik untuk perencanaan dan pelaksanaan 
konsep, distribusi, promosi, dan penetapan harga untuk menciptakan pertukaran 
yang memuaskan tujuan individu dan organisasi. (http://makalahmanajemen.com) 
Keuntungan yang dapat diberikan dengan adanya penggunaan E-marketing 
ini bagi perusahaan menurut Jamal (1996:18) yaitu: 
a. Mampu menjangkau berbagai konsumen dalam suatu lingkungan yang 
belum dipenuhi oleh pesaing. 
b. Target adalah konsumen yang telah terbagi ke dalam kelompok dan 
mengembangkan dialog berkelanjutan. 
2.4.2 7 tahap dalam internet marketing 
Menurut Mohammed, Fisher, Jaworski, & Poddison, tujuh tahap dalam 
internet marketing yaitu (Rafi Mohammed dkk, 2003 dikutip dari Siswono dkk, 
2007): 
1. Framing The Market Opportunity 
Menjabarkan mengenai strategi tingkat tinggi dan hal-hal yang berhubungan 
dengan keputusan. Analisa peluang pasar merupakan suatu alat yang penting 
untuk digunakan bagi mereka yang hendak menjalankan kegiatan bisnis 
(Mohammed, 2003, p35). Terdapat enam tahapan didalamnya, yaitu 
Investigate Oppor-tunity In An Existing or New Value System, Identify Unmet 
or Undeserved Needs, Determine Target Customer Segments, Assess 
Resource Requirement to Deliver The Offering, Assessing Competitive, 
Techno-logical, and Financial Attractiveness of Opportunity, Conduct 
Go/No-Go Assessment.  
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2. Formulating The Marketing Strategy 
Bertujuan untuk mengkaji ulang dan penentuan konsep-konsep dasar 
pemasaran tradisional. Dasar pemasaran tersebut antara lain mencakup 
penentuan segmentasi, penentuan target pasar yang dituju dan penentuan 
posisi (Mohammed, 2003, p83). Ada 2 skenario yaitu, Pure Play Scenario 
(mengimplemen-tasikan kegiatan bisnis secara online) dan Bricks-and-
Mortar (digunakan untuk perusahaan yang tidak dapat mengimplementasikan 
seluruh strategi bisnis secara online sehingga dijalankan secara online dan 
offline bersamaan).  
3. Designing The Customer Experience 
Secara umum customer experience mengarah kepada persepsi dan interpretasi 
target pelanggan terhadap segala sesuatu yang ditemukan ketika berhubungan 
dengan perusahaan. Pengalaman pelanggan ketika online mencakup seluruh 
persepsi pelanggan terhadap sebuah website. Mulai dari seberapa mudah 
website itu digunakan sampai kepada hal-hal yang menyebabkan reaksi 
emosional terhadap isi website tersebut (Mohammed, 2003, p130). Konsep 
dari customer experience mengenal adanya tahapan-tahapan yang dialami 
ketika seorang pelanggan mengunjungi sebuah website. Tahapan tersebut 
dikenal dengan hirarki pengalaman (The Experience Hierarchy). Hirarki 
tersebut meliputi tiga tahap yaitu :  
a. Experiencing Functionality Merupakan pengalaman pelanggan atas 
fungsi–fungsi yang terdapat pada sebuah website. Pelanggan menyukai 
website yang berfungsi dan berjalan dengan baik, antara lain cepat diakses, 
mudah digunakan, dan sebagainya. Sehingga pelanggan bersedia untuk 
mengunjungi website itu lagi di kemudian waktu (Mohammed, 2003, 
p135).  
b. Experiencing Intimacy Ketika sebuah perusahaan telah dapat memuaskan 
pelanggannya dengan memberikan functionality yang sesuai dengan 
keinginan mereka, maka pelanggan tersebut akan merasa dekat dengan 
perusahaan tersebut. Sebab mereka merasa bahwa perusahaan itu dapat 
mengerti keinginan pelang-gannya. Kedekatan hubungan itulah yang 
dimaksud dengan intimacy (Mohammed, 2003, p137).  
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c. Experiencing Evangelism Sebelum mencapai tingkatan ini, pelanggan 
telah melalui dua tingkatan sebelumnya, yakni bahwa website bekerja 
dengan baik dan mereka telah mempercayai sebuah merek perusahaan 
untuk digunakan dalam hidupnya. Pada tahap terakhir ini konsumen akan 
menjadi seorang evangelist dimana mereka akan menceritakan 
pengalamannya dalam menggunakan suatu website dan kebaikan-kebaikan 
perusahaan tersebut (Mohammed, 2003, p140).  
4. Crafting The Customer Interface 
Rancangan layer untuk pengguna harus dibuat dengan memenuhi teori the 
7c’s framework. Dimana pada teori ini, akan membimbing pembuat website 
dapat meme-nuhi syarat- syarat mutlak yang harus dipenuhi untuk 
kelengkapan suatu website (Mohammed, 2003, p161). The 7c’s framework 
antara lain adalah sebagai berikut : 
1. Context  
2. Content  
3. Community  
4. Customization  
5. Communication  
6. Connection  
7. Commerce  
5. Designing The Marketing Program 
Program pemasaran merupakan sebuah strategi di-bawah kontrol manager 
yang menghasilkan penawaran kepada konsumen dengan tujuan tertentu 
(Mohammed, 2003, p197). 
a. Building Customer Relationship  
Terdapat empat kunci perusahaan dalam menjaga hubungan dengan 
pelanggan, antara lain awareness, exploration / expantion, commitment, 
dissolution (Mohammed, 2003, p212).  
b. Internet Marketing Mix  
Meliputi products, communication, pricing, com-munity, distribution, 
branding, the marketspace matrix.  
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6. Leveraging Customer Through Technology 
Inti dari tahap ini adalah menentukan masalah-masalah yang dihadapi oleh 
perusahaan dalam hubungannya dengan pelanggan.  
7. Evaluating The Marketing Program  
Perusahaan perlu melakukan pengukuran–pengukuran untuk mengkaji apakah 
marketing program baru yang mereka jalankan berhasil atau gagal. Tujuan 
dibuatnya pengukuran ini adalah untuk menyediakan sebuah kerangka yang 
dapat digunakan untuk menilai keberhasilan mereka melakukan pemasaran 
melalui internet (Mohammed, 2003, p683). Pengukuran dilakukan dengan 
menggunakan dua persepsi, yaitu: financial metrix dan customer-based metrix. 
a. Financial metrix mencakup pengukuran sales, revenue, gross margin, 
profits, marketing spend, dan kedudukan diantara pesaing 
b. Customer-based metrix mencakup pengukuran jumlah pengunjung, jumlah 
pengunjung yang melakukan pemesanan, loyalitas, dan kepuasan 
pelanggan. 
2.4.3 5 komponen internet marketing, yaitu (Indrajani, 2007) 
1. Proses 
Terdapat tujuh proses internet marketing yaitu, melihat kesempatan bisnis 
yang ada, menyusun strategi pemasaran, merancang pengalaman pelanggan, 
membuat hubungan antar muka (interface) dengan pelanggan, merancang 
aplikasi pemasaran, meningkatkan informasi pelanggan melalui teknologi, 
dan evalusi aplikasi pemasaran. 
2. Membangun dan memelihara hubungan dengan pelanggan 
Tujuan dari pemasaran adalah untuk membangun dan menjaga hubungan 
dengan pelanggan agar bertahan lama. Tujuan dari internet marketing ini, 
tidak hanya sekedar membangun hubungan dengan pelanggan secara online, 
namun membangun hubungan offline sebaik online. Jadi, program internet 
marketing berguna untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan yang 
menggunakan pelayanan baik secara online maupun offline. 
3. Online 
Internet marketing berhubungan dengan sarana yang tersedia di dalam dunia 
internet. 
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4. Pertukaran 
Marketing offline maupun online mempunyai inti yang sama yaitu konsep 
pertukaran. 
5. Kepuasan kedua belah pihak 
Dalam hal ini, kedua belah pihak harus merasa diuntungkan dalam pertukaran 
yang terjadi. Jika perusahaan tidak dapat memenuhi kewajiban keuangan 
kepada karyawan, pemasok, atau pemegang saham maka pertukaran tersebut 
tidak seimbang. Pelanggan senang, tetapi perusahaan tidak dapat menopang 
model penghasilannya. Kedua belah pihak harus merasa untung untuk 
pertukaran yang berkelanjutan. 
Ada banyak model bisnis yang lazim diterapkan di internet marketing, 
penggunaan model-model bisnis yang berbeda-beda ini tergantung kepada tujuan 
yang diinginkan di internet marketing tersebut. Diantaranya adalah : 
1. E-Commerce : sebuah barang langsung dijual menggunakan internet, baik 
untuk konsumen (B2C) maupun untuk bisnis (B2B). 
2. Publishing : internet digunakan untuk menampilkan produk dan jasa saja. 
3. Advertising : website digunakan untuk menampilkan iklan-iklan saja, 
sementara transaksi masih dilakukan secara manual (konvensional). 
4. Ada beberapa model bisnis lainnya, tapi yang terkenal adalah tiga model 
bisnis diatas 
2.5 Model Sekuensial Linier (Waterfall) 
Model sekuensial linier untuk software engineering, sering disebut juga 
dengan siklus kehidupan klasik atau model air terjun. Model ini mengusulkan 
sebuah pendekatan kepada perkembangan software yang sistematik dan 
sekuensial yang mulai pada tingkat dan kemajuan sistem pada seluruh analisis, 
desain, kode, pengujian, dan pemeliharaan. Dimodelkan setelah siklus rekayasa 
konvensional, model sekuensial linier melingkupi aktivitas-aktivitas sebagai 
berikut (Pressman, 2002): 
1. Rekayasa dan permodelan sistem 
Karena sistem merupakan bagian dari sebuah sistem yang lebih besar, kerja 
dimulai dengan membangun syarat dari semua elemen sistem dan 
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mengalokasikan beberapa subset dari kebutuhan ke software tersebut. 
Pandangan sistem ini penting ketika software harus berhubungan dengan 
elemen-elemen yang lain seperti software, manusia, dan database. Rekayasa 
dan anasisis system menyangkut pengumpulan kebutuhan pada tingkat sistem 
dengan sejumlah kecil analisis serta disain tingkat puncak. Rekayasa 
informasi mancakup juga pengumpulan kebutuhan pada tingkat bisnis 
strategis dan tingkat area bisnis. 
2. Analisis kebutuhan software 
Proses pengumpulan kebutuhan diintensifkan dan difokuskan, khusunya pada 
software. Untuk memahami sifat program yang dibangun, analis harus 
memahami domain informasi, tingkah laku, unjuk kerja, dan interface yang 
diperlukan. Kebutuhan baik untuk sistem maupun software didokumentasikan 
dan dilihat lagi dengan pelanggan. 
3. Desain 
Desain software sebenarnya adalah proses multi langkah yang berfokus pada 
empat atribut sebuah program yang berbeda, struktur data, arsitektur 
software, representasi interface, dan detail (algoritma) prosedural. Proses 
desain menterjemahkan syarat/kebutuhan ke dalam sebuah representasi 
software yang dapat diperkirakan demi kualitas sebelum dimulai pemunculan 
kode. Sebagaimana persyaratan, desain didokumentasikan dan menjadi 
bagian dari konfigurasi software. 
4. Generasi kode 
Desain harus diterjemahkan kedalam bentuk mesin yang bisa dibaca. 
Langkah pembuatan kode melakukan tugas ini. Jika desain dilakukan dengan 
cara yang lengkap, pembuatan kode dapat diselesaikan secara mekanis. 
5. Pengujian 
Sekali program dibuat, pengujian program dimulai. Proses pengujian 
berfokus pada logika internal software, memastikan bahwa semua pernyataan 
sudah diuji, dan pada eksternal fungsional, yaitu mengarahkan pengujian 
untuk menemukan kesalahan-kesalahan dan memastikan bahwa input yang 
dibatasi akan memberikan hasil aktual yang sesuai dengan hasil yang 
dibutuhkan. 
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Pemodelan 
Sistem Infromasi 
6. Pemeliharaan 
Software akan mengalami perubahan setelah disampaikan kepada pelanggan 
(perkecualian yang mungkin adalah software yang dilekatkan). Perubahan 
akan terjadi karena kesalahan-kesalahan ditentukan, karena software harus 
disesuaikan untuk mengakomodasi perubahan-perubahan di dalam 
lingkungan eksternalnya (contohnya perubahan yang dibutuhkan sebagai 
akibat dari perangkat peripheral atau sistem operasi yang baru), atau karena 
pelanggan membutuhkan perkembangan fungsional atau unjuk kerja. 
Pemeliharaan software mengaplikasikan lagi setiap fase program sebelumnya 
dan tidak membuat yang baru lagi. 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1 Waterfall Model (sumber: Pressman, 2002) 
Masalah yang kadang terjadi ketika model sekuensial linier diaplikasikan adalah: 
1. Jarang sekali proyek nyata mengikuti aliran sekuensial yang dianjurkan oleh 
model. Meskipun model linier bisa mengakomodasi iterasi, model ini 
melakukannya dengan cara tidak langsung. Sebagai hasilnya, perubahan-
perubahan dapat menyebabkan keraguan pada saat tim proyek berjalan. 
2. Kadang-kadang sulit bagi pelanggan untuk menyatakan semua kebutuhannya 
secara eksplisit. Model linier sekuensial memerlukan hal ini dan mengalami 
kesulitan untuk mengakomodasi ketidakpastian natural yang ada pada bagian 
awal beberapa proyek. 
3. Pelanggan harus bersifat sabar. Sebuah versi kerja dari program-program 
kerja itu tidak akan diperoleh sampai akhir waktu proyek dilalui. Sebuah 
kesalahan besar, jika tidak terdeteksi sampai program yang bekerja tersebut 
dikaji ulang, bisa menjadi petaka. 
Kode Tes Analisis Desain 
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4. Pengembang sering melakukan penundan yang tidak perlu. Sifat alami dari 
siklus kehidupan klasik membawa kepada blocking state di mana banyak 
anggota tim proyek harus menunggu tim yang lain untuk melengkapi tugas 
yang saling memiliki ketergantungan. Blocking state cenderung menjadi lebih 
lazim pada awal dan akhir sebuah proses sekuensial linier. 
Masing-masing dari masalah tersebut bersifat riil. Tetapi paradigma siklus 
kehidupan klasik memiliki tempat yang terbatas namun penting dalam kerja 
rekayasa perangkat lunak. Paradigma itu memberikan template dimana metode 
analisis, desain, pengkodean, pengujian, dan pemeliharaan bisa dilakukan. Siklus 
kehidupan klasik tetap menjadi model bagi rekayasa perangkat lunak yang paling 
luas dipakai. Sekalipun memiliki kelemahan, secara signifikan dia lebih baik 
daripada pendekatan yang sifatnya sembrono kepada pengembangan perangkat 
lunak. 
2.6 Konsep Pengembangan Web 
Dalam suatu pengembangan web dipertimbangkan nilai efektifitasnya, 
terutama dalam hal penyajian informasi harus sesuai dengan tujuan 
pembuatannya. Web yang dibuat harus bersifat spesifik dan tidak meluas hanya 
mengandung unsur dasar yang bersesuaian dengan tujuan awal. 
2.6.1. Sejarah Web 
World Wide Web ("WWW" atau lebih singkat "Web") adalah sebuah 
media informasi global dimana pengguna dapat membaca dan menulis melalui 
komputer yang tersambung ke Internet. Istilah Web sering secara tidak dasar di 
anggap sebagai Internet itu sendiri, walaupun sebetulnya Web merupakan jasa 
yang beroperasi di atas Internet sama seperti e-mail. Sejarah Internet terjadi jauh 
sebelum Web di kembangkan.  
Di tahun 1980, seorang Inggris Tim Berners-Lee, kontraktor independent 
di CERN (Badan Tenaga Atom Swiss) membuat ENQUIRE, sebuah basis data 
personal dan model software, juga berkesempatan untuk bermain dengan konsep 
hypertext; dimana setiap halaman informasi baru di ENQUIRE tersambung secara 
langsung ke halaman yang ada.  
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Tahun 1984, Tim Berners-Lee kembali ke CERN dan memperesentasikan 
masalah bahwa semua fisikawan di dunia butuh untuk melakukan berbagi data, 
sayangnya tidak ada perangkat keras dan perangkat lunak yang memungkinkan 
hal itu terjadi. Atasan Tim, Mike Sendall, meminta Tim untuk 
mengimlementasikan ide-nya di mesin workstation NeXT yang baru saja di terima 
oleh CERN. Waktu itu ada beberapa nama yang dipikirkan untuk itu, mulai dari 
Information Mesh, The Information Mine atau Mine of Information, akhirnya 
dipilihkan World Wide Web.  
Bulan Desember 1990, Tim Berners-Lee berhasil membuat semua 
perangkat yang dibutuhkan agar Web dapat bekerja: Web browser yang pertama 
WorldWideWeb (yang juga merupakan Web editor), Web server pertama 
(info.cern.ch), dan halaman Web yang pertama yang menjelaskan tentang proyek 
tersebut. Browser yang di kembangkan dapat mengakses kelompok diskusi Usenet 
dan juga akses file FTP. Sayangnya hanya dapat di jalankan di NeXT. Nicola 
Pellow kemudian membuat browser text sederhana yang dapat di operasikan di 
hampir semua komputer.  
May 1991, Paul Kunz dari Stanford Linear Accelerator Center (SLAC) 
mengunjungi CERN dan sangat tertarik dengan Web. Paul membawa pulang 
perangkat lunak NeXT ke SLAC, dimana pustakawan Louise Addis 
mengadaptasikannya untuk sistem operasi VM/CMS di IBM mainframe untuk 
memperlihatkan katalog dari dokumen online di SLAC; Web ini merupakan Web 
Server pertama di luar Eropa dan pertama di Amerika Utara.  
Pada tanggal 6 Agustus 1991, Tim Berners-Lee memposting / menulis 
resume singkat dari proyek World Wide Web di kelompok diskusi alt.hypertext. 
Tanggal ini di tandai sebagai pertama kali Web muncul secara publik di Internet. 
(http://en.wikipedia.org)  
2.6.2. Perkembangan Web 
Web 1.0 Adalah generasi pertama dari website di internet. Pada tipe ini 
pengunjung hanya dapat membaca konten yang ada di website tersebut. 
Contohnya membaca berita. Jadi web tipe ini terlihat seperti papan pengumuman 
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di dunia maya. Seluruh konten yang menghiasi web itu sepenuhnya berada di 
tangan admin. 
Web 2.0 Merupakan pengembangan dari web 1.0. Tidak seperti web 1.0 
yang penggunanya hanya dapat membaca konten yang ada di web itu. Pada tipe 
2.0 ini pengguna diberi kebebasan untuk memberi komentar pada konten yang 
terdapat di web tersebut. Didalamnya terdapat guest book, polling, komentar dan 
sebagainya. Web ini lebih disenangi masyarakat karena seorang pengunjung dapat 
berinteraksi dengan pengunjung yang lainnya. 
Sebenarnya tidak ada kesepakatan adanya versi dalam aplikasi web, 
namun untuk memudahkan pembahasan dan menandai munculnya perkembangan 
teknologi web, banyak praktisi yang memberi label Web 1.0 dan Web 2.0. 
Perbandingan di bawah ini dibuat dari berbagai sumber agar dapat menjelaskan 
perbedaan antara Web 1.0 dengan Web 2.0 dengan lebih sistematis. (http://candra-
pacitan.com) 
2.6.3. Jenis-Jenis Web 
Teknologi web semakin banyak digunakan untuk pembuatan website 
hingga web application. Jenis-jenis website baru pun mulai bermunculan dan 
dikembangkan oleh para developer. Website dengan jenis baru lahir sebagai 
prototype bagi pengembang lain untuk mengembangkan jenis website serupa.  
Berikut di bawah ini jenis-jenis website yang beredar saat ini dan mulai 
menjadi trend antara lain (http:\\th3unix.multiply.com);  
1. Basic, Secara basicly website disediakan untuk publikasi informasi. 
Adapun informasi yang akan disediakan adalah beraneka ragam dari 
profile pribadi hingga company profile. Fokus situs ini adalah publikasi 
informasi 
2. Search Engine, Situs search engine adalah situs yang menyediakan mesin 
pencari. Search engine secara otomatis mencari dan menyimpan data-data 
situs yang beredar di internet. Adapun materi yang dapat dicari adalah 
segala sesuatu yang tergabung di dalam website yang terhubung di 
internet. Seperti mencari sebuah alamat website, file-file multimedia dan 
grafis yang terkandung di dalam website. Dalam hal ini situs-situs lain 
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berlomba-lomba untuk menduduki tempat tertinggi untuk dapat di cari 
oleh search engine. Fokus situs ini adalah sebagai mesin pencari situs lain. 
3. Portal, Situs jenis portal merupakan pintu gerbang bagi situs lain seperti 
halnya juga search engine. Tetapi di dalam portal situs-situs tersebut lebih 
disusun untuk disajikan. Berbeda dengan search engine situs-situs tersebut 
bukan dicari datanya secara otomatis oleh mesin pencari tetapi disimpan 
dan dikelola oleh pengelola portal secara dictionary. Umumnya portal-
portal besar juga menyediakan layanan internet lain seperti email bagi 
member dan lain-lain. Fokus situs ini adalah sebagai gerbang dan facebook 
bagi situs lain 
4. Blog, Blog merupakan buku harian yang terpublish di internet. Seorang 
pengelola blog dapat dengan bebas menuangkan pikirianya dalam bentuk 
tulisan ke dalam website ini. Tulisan tersebut selanjutnya disimpan di 
database dan di publish di internet. Fungsional situs ini adalah publikasi 
dalam bentuk artikel di internet. Fokus situs ini adalah manajemen artikel 
5. Networking, Situs jenis networking adalah situs penyedia yang 
menampung member-member untuk membentuk suatu komunitas. 
Sehingga member-member di dalam website tersebut dapat saling 
berkomunikasi dan bertukar pikiran. Di dalam website ini sesama member 
dapat saling berkenalan dan menjalin relasi satu sama lain. Pertukaran 
pesan dan testimonial pun terjadi diantara member yang belum atau sudah 
menjalin relasi. Fokus situs ini adalah friend relationship atau berteman 
dan berkomunitas di dalam internet 
6. Forum, Forum adalah situs membership seperti networking juga. Tetapi 
tidak berfokus pada friend relationship seperti situs networking. Situs ini 
lebih berfokus sebagai ajang diskusi di internet. Adapun diskusi dalam 
bentuk tulisan yang diposting oleh member di organisasikan dengan lebih 
baik hingga perkategori yang terdiri dari berbagai sub-sub. Tujuan situs ini 
adalah wadah saling bertukar pikiran dalam diskusi. Fokus situs ini adalah 
forum diskusi online 
7. News, News site adalah situs yang mengelola berita untuk di publish ke 
internet. Pengelola website dapat mengelola yaitu antara lain menulis dan 
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memanage berita. Kemudian user internet dapat melihat informasi berita 
tersebut melalui website. Fokus situs ini adalah manajemen berita 
8. Event Organizer, Situs jenis ini adalah situs yang mengelola manajemen 
informasi pengadaan acara. Informasi yang disajikan situs ini biasanya 
berorientasi waktu, misalnya informasi kapan diadakannya sebuah event, 
event yang terlewatkan dan event yang akan diadakan nantinya. Di 
dalamnya juga terdapat keterangan deskripsi tentang event tersebut dan 
judul event. Fokus situs ini adalah manajemen informasi event 
9. Gallery, Gallery site menyediakan fasilitas publikasi foto dan gambar 
secara online. Pengelola website dapat menyimpan foto atau gambar yang 
diinginkan lalu dikategorikan dan di manage setelah itu di publish. Fokus 
situs ini adalah publikasi foto dan gambar 
10. Multimedia Streaming, Video streaming dan audio streaming sekarang 
merupakan trend baru dari dunia website. Di dalam situs jenis ini 
seseorang dapat menonton atau mendengarkan secara langsung multimedia 
melalui web. Untuk membangun situs ini diperlukan server yang memiliki 
koneksi internet yang high dan up stream, ini dikarenakan file-file 
multimedia yang relatif berukuran besar. Fokus situs ini adalah publikasi 
audio dan video online 
11. E-Commerce, Situs dengan sistem e-commerce adalah situs yang 
bertujuan untuk melakukan perdagangan melalui media internet. Pengelola 
dapat mengorganisir barang-barang yang ingin dijual lalu 
mempublikasikan secara online beserta harganya. Ada juga yang 
menyediakan transaksi online melalui website ini. Yang jelas dalam hal ini 
website dimanfaatkan sebagai toko di dalam internet. Fokus situs ini 
adalah perdagangan online 
12. E-Learning, E-Learning merupakan situs yang menyediakan pembelajaran 
online melalui internet. Pembelajaran dilakukan melalui berbagai media 
seperti tulisan, gambar hingga multimedia. Fokus situs ini adalah 
pembelajaran online. 
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2.7 Pengertian analisis 
Kegiatan analisa mencakup investigasi terhadap seseorang atau anggota 
kelompok yang terdapat dalam perusahaan. Hal ini mengingat bahwa di dalam 
perusahaan terdiri dari berbagai kelompok yang tentunya mempunyai pendapat 
yang berbeda-beda terhadap penerapan sistem. 
Analisis sistem (system analysis) dapat didefenisikan sebagai penguraian 
dari suatu sistem informasi yang utuh ke dalam bagian-bagian komponen-
komponennya dengan maksud untuk mengidentifikasikan dan mengevaluasi 
permasalahan-permasalahan, kesempatan-kesempatan, hambatan-hambatan yang 
terjadi dari kebutuhan-kebutuhan yang diharapkan sehingga dapat diusulkan 
perbaikan-perbaikannya. 
2.7.1. Analisis PIECES 
Dalam kelemahan sistem penulis menggunakan analisa PIECES 
(Performance, Information, Economy, Control, Efisien dan Service) sebagai alat 
ukur untuk menentukan sistem baru layak atau tidak karena 6 aspek harus 
mengalami peningkatan ukuran yang lebih baik dari sistem lama. (Hanif : 2007) 
1. Analisis Kinerja (Performance) 
Masalah Kinerja terjadi ketika tugas-tugas yang dijal  ankan oleh sistem 
mencapai sasaran. Kinerja diukur dengan jumlah produksi dan waktu tanggap. 
Jumlah produksi adalah jumlah pekerjaan yang dilaksanakan selama jangka waktu 
tertentu. Waktu tanggap adalah keterlambatan rata-rata antara suatu transaksi 
dengan tanggapan yang diberikan kepada transaksi tersebut. 
2. Analisis Informasi (Information) 
Informasi merupakan komoditas yang penting bagi pemakai akhir. Karena 
Informasi yang akan dihasilkan dapat memenuhi keinginan dari pengguna dan 
juga dapat mengatasi masalah-masalah yang ada. Informasi yang ada ini pun 
dapat dimanfaatkan oleh pihak internal atau pihak external. 
3. Analisis Ekonomi (Economic) 
Ekonomi merupakan motivasi paling umum bagi suatu lembaga. Pijakan dasar 
bagi kebanyakan manajer adalah biaya yang murah. 
4. Analisis Pengendalian (Control) 
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Tugas-tugas dari sustu sistem informasi perlu di monitor dan dibetulkan jika 
ditemukan adanya kinerja yang di bawah standar. Kontrol dipasang untuk 
meningkatkan kinerja sistem, mencegah atau mendeteksi penyalahgunaan atau 
kesalahan sistem dan menjamin keamanan data. 
 
5. Analisis Efisiensi (Efficiency) 
Efisiensi berhubungan dengan bagaimana sumber tersebut digunakan dengan 
pemborosan yang minimal. Oleh karena itu, masalah efisiensi membutuhkan 
peningkatan output / hasil. Karena sistem yang ada telah dapat di daya gunakan 
dengan baik dan juga telah dapat menghasilkan output sesuai dengan yang 
diharapkan. 
6. Analisis Pelayanan (Services) 
Pelayanan yang baik dapat mencermikan suatu lembaga itu baik atau tidak 
baik, sehingga pelayanan harus juga diperhitungkan secara baik.  
2.7.2. Cost and Benefit (Komponen Biaya) 
Menurut Frederick H. Wu. Accounting Information System, Theory and 
Practice ( 1984 : 1989 ) bahwa biaya yang berhubungan dengan pengembangan 
sistem informasi dapat diklasifikasikan kedalam 4 kategori utama yaitu 
(Frederick, 1984:1989 dikutip dari Hanif, 2007): 
1. Biaya Pengadaan ( procurement cost)  
Yaitu biaya yang terjadi sehubungan dengan perolehan perangkat keras. 
Merupakan biaya yang harus dikeluarkan pada tahun-tahun pertama (initial cost) 
sebelum sistem dioperasikan.  
2. Biaya persiapan operasi (start-up cost) 
Yaitu semua biaya yang berhubungan dengan biaya untuk membuat sistem 
siap untuk dioperasikan. Biaya persiapan ini juga biasanya merupakan biaya yang 
dikeluarkan diawal-awal tahun sebelum sistem dioperasikan. 
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2.8 Web Programming 
Bahasa Pemrograman berbasis web yang dipakai dalam pembuatan 
aplikasi e-marketing ini akan diimplementasikan dengan PHP yang memilki 
kemampuan untuk memproses data dinamis.  
2.8.1 PHP 
PHP dikatakan sebagai sebuah server-side embedded script language 
artinya sintaks-sintaks dan perintah  yang  kita  berikan  akan  sepenuhnya  
dijalankan  oleh  server  tetapi  disertakan  pada halaman HTML biasa. Aplikasi-
aplikasi yang dibangun oleh PHP pada umumnya akan memberikan hasil pada 
web browser, tetapi prosesnya secara keseluruhan dijalankan di server. Pada  
prinsipnya  server  akan  bekerja  apabila  ada  permintaan  dari  client.  Dalam  
hal  ini  client menggunakan  kode-kode  PHP  untuk  mengirimkan  permintaan  
ke  server. Ketika menggunakan PHP sebagai server-side embedded script 
language maka server akan melakukan hal-hal sebagai berikut : 
1. Membaca permintaan dari client/browser 
2. Mencari halaman/page di server 
3. Melakukan intruksi yang diberikan oleh PHP untuk melakukan modifikasi 
pada halaman/page. 
4. Mengirim kembali halaman tersebut pada client melalui internet atau 
intranet. 
2.8.2 Syntax PHP 
Kode  PHP  disimpan  sebagai  plain  text  dalam  format ASCII,  
sehingga  kode  PHP  dapat  ditulis  hampir  di semua editor text  seperti 
windows notepad, windows wordpad, dll. Kode PHP adalah kode yang 
disertakan di sebuah halaman HTML dan kode tersebut dijalankan oleh server 
sebelum dikirim ke browser.   
Contoh file PHP (contoh.php):  
<html> 
<?    
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Print ("Contoh text yang menggunakan kode PHP");   
?>  
</html> 
Pada file .html, HTTP server hanya melewatkan content dari file menuju 
ke browser. Server tidak mencoba untuk mengerti atau memproses file, karena itu 
adalah tugas sebuah browser.  Pada file  dengan  ekstensi  .php  akan  ditangani 
secara  berbeda. Yang  memiliki  kode  PHP akan diperiksa. Web server akan 
memulai bekerja apabila berada diluar lingkungan kode HTML. Oleh karena itu 
server akan melewati semua content yang berisi kode HTML, CSS, JavaScript, 
simple text di browser tanpa diinterpretasikan di server. Blok scripting PHP 
selalu diawali dengan <?php dan diakhiri dengan ?>.  
Blok scripting PHP dapat ditempatkan  dimana  saja  di  dalam  dokumen.  
Pada  beberapa server  yang  mendukung,  blok scripting  PHP  dapat  diawali 
dengan  <?  dan  diakhiri  dengan  ?>.  Namun,  untuk kompatibilitas maksimum, 
sebaiknya menggunakan bentuk yang standar (<?php ?>). Setiap baris kode PHP 
harus diakhiri dengan semikolon (;).  Semikolon ini merupakan separator yang 
digunakan untuk membedakan satu instruksi dengan instruksi lainnya. PHP 
menggunakan //  untuk membuat  komentar baris tunggal atau /* dan */ untuk  
membuat suatu blok komentar.  
2.8.3 Variable PHP 
Variabel digunakan untuk menyimpan  suatu nilai, seperti text, angka  
atau array. Ketika sebuah variabel dibuat, variabel tersebut dapat dipakai 
berulang-ulang. Pada  PHP  semua  variabel  harus  dimulai  dengan  karakter  '$'.  
Variabel  PHP  tidak  perlu dideklarasikan  dan ditetapkan  jenis datanya  
sebelum kita menggunakan  variabel  tersebut. Hal itu berarti pula bahwa tipe 
data dari  variabel dapat berubah sesuai dengan perubahan konteks yang 
dilakukan oleh user. Secara tipikal, variabel PHP cukup diinisialisasikan dengan 
memberikan nilai kepada variabel tersebut. 
Contoh berikut akan mencetak "PHP" :  
$text = "PHP";  
print "$text";  
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Identifier dalam PHP adalah case-sensitive, sehingga $text dengan $Text 
merupakan variabel yang berbeda. Built-in  function  dan  structure  tidak  case-
sensitive,  sehingga  echo  dengan  ECHO  akan  mengerjakan perintah  yang  
sama.  Identifier  dapat  berupa  sejumlah  huruf,  digit/angka,  underscore,  atau  
tanda  dollar tetapi identifier tidak dapat dimulai dengan digit/angka. 
Aturan penamaan variabel (http\\www.php.net): 
1. Nama variabel harus diawali dengan sebuah huruf atau garis bawah 
(underscore) “_”. 
2. Nama variabel hanya boleh mengandung karakter alfa-numeric dan 
underscore (a-Z, 0-9 dan _). 
Nama variabel tidak boleh mengandung spasi.  
2.9 Web Database 
Program database yang dipakai dalam pembuatan aplikasi e-marketing 
yaitu My Sql yang merupakan sebuah konsep pengoperasian database, terutama 
untuk pemilihan atau seleksi dan pemasukan data, yang memungkinkan 
pengoperasian data dikerjakan dengan mudah secara otomatis. 
2.9.1 My SQL 
My SQL adalah sebuah perangkat lunak sistem manajemen basis data SQL 
(bahasa Inggris: database management system) atau DBMS yang multithread, 
multi-user, dengan sekitar 6 juta instalasi di seluruh dunia. MySQL AB membuat 
MySQL tersedia sebagai perangkat lunak gratis dibawah lisensi GNU General 
Public License (GPL), tetapi mereka juga menjual dibawah lisensi komersial 
untuk kasus-kasus dimana penggunaannya tidak cocok dengan penggunaan GPL. 
Tidak sama dengan proyek-proyek seperti Apache, dimana perangkat 
lunak dikembangkan oleh komunitas umum, dan hak cipta untuk kode sumber 
dimiliki oleh penulisnya masing-masing, MySQL dimiliki dan disponsori oleh 
sebuah perusahaan komersial Swedia MySQL AB, dimana memegang hak cipta 
hampir atas semua kode sumbernya. Kedua orang Swedia dan satu orang 
Finlandia yang mendirikan MySQL AB adalah: David Axmark, Allan Larsson, 
dan Michael "Monty" Widenius 
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2.9.2 Operasi-operasi Mysql 
Operasi Mysql dilakukan pada lingkungan Mysql yang sudah muncul 
setelah file mysql.exe atau mysqlc.exe dieksekusi. Tampilan awal Mysql adalah 
sebagai berikut: 
C : \ > Mysql \ bin \ mysqld.exe 
C : \ > Mysql \ bin \ mysqlc.exe. 
Welcome to the Mysql monitor. Commmand and with; or/g 
Your Mysql  connection id is 3 to server version 3.22.34-share ware-debug 
Type ‘help’ For help 
Mysql > 
Dengan munculnya tampilan seperti diatas, berarti software Mysql telah 
aktif dan perintah-perintah SQL dapat diketikkan pada prompt Mysql >. Dalam 
penulisan perintah SQL, satu baris perintah selalu diakhiri dengan tanda titik 
koma (;), sedangkan untuk keluar dari lingkungan Mysql dapat dilakukan dengan 
mengetikkan perintah exit, quit, atau \q. 
2.10 Web Developer 
Web developer merupakan software yang digunakan dalam mendesain dan 
membuat aplikasi e-marketing nantinya. 
2.10.1 Adobe Dreamweaver CS3 
Dreamweaver adalah software aplikasi desain web visual yang biasa 
dikenal dengan istilah WYSIWYG (What You See Is What You Get) intinya 
Anda tidak harus berurusan dengan tag-tag HTML untuk membuat sebuah situs. 
Adobe belum lama ini telah mengeluarkan rilis terbaru dari Dreamweaver yaitu 
Dreamweaver CS3, dengan penambahan beberapa fasilitas baru di dalamnya. 
Dreamweaver tidak hanya dapat digunakan oleh para desainer web, namun juga 
dapat digunakan oleh programer untuk membangun halaman internaktif karena 
Dreamweaver CS3 mendukung pula PHP, ColdFusion, ASP.NET dan lain-lain.  
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2.11 Web E-Marketing 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.2 Website Aqua (Sumber : www.aqua.com) 
Didalam website aqua ini memiliki 2 pilihan bahasa yaitu bahasa 
indonesia dan bahasa inggris. Website ini memiliki fitur-fitur seperti Home, 
Aquanews, Aquapedia, Aquaworld, Aquafamily, Aquafun, dan Danone Aqua.  
1. Untuk fitur Home berisikan tentang garis besar dari semua informasi yang 
ada di semua fitur yang ada  diwebsite tersebut.  
2. Aquanews, Didalam fitur Aquanews terdapat sebuah fitur yaitu arsip berita 
yang berisikan semua file arsip informasi yang ada didalam website 
tersebut. 
3. Aquapedia, didalam fitur ini ada artikel dan tips sehat yang berisikan 
tentang semua artikel ataupun tips tentang kesehatan namun semua artikel 
ataupun tips tersebut berhubungan dengan air minum.  
II-28 
 
4. Aquaworld, didalam fitur ini ternagi lagi seperti Kebaikan Alam Disetiap 
Tetesnya, Dari Pegunungan ke Tangan Anda, Prestasi, Galeri Produk, 
FAQ, Kenapa Minum Aqua, dan Sistem Proses Terpadu.  
a. Kebaikan Alam Disetiap Tetesnya, berisikan asal air tersebut 
hingga dapat diminum oleh orang banyak. 
b. Dari Pegunungan ke Tangan Anda, berisikan gambaran proses 
yang dilakukan oleh pihak perusahaan air minum aqua dalam 
memproses air dari mata air hingga dikemas dan dapat dinikmati 
oleh orang banyak. 
c. Prestasi, didalam fitur ini berisikan tentang semua penghargaan 
dan sertifikasi yang telah didapatkan oleh aqua. 
d. Galeri Produk, berisikan semua produk dari air minu aqua. 
e. FAQ, berisikan semua pertanyaan dan jawaban yang berhubungan 
dengan air minum aqua. 
f. Kenapa Minum aqua, berisikan semua alasan-alasan untuk 
meminum air minum aqua. 
g. Sistem Proses Terpadu, berisikan tentang sistem yang digunakan 
oleh perusahaan aqua dalam memproses air minum mulai dari mata 
air hingga dapat diminum dan dinikmati oleh orang banyak.  
5. Aquafamily, didalam fitur ini terdapat fitur virul. Didalam fitur 
Aquafamily ini menyediakan suatu fasilitas join untuk menjadi family 
aqua, dan mendapatkan keuntungan apabila join dengan aqua family. 
6. Aquafun, berisikan fitur download dan hadiah. Didalam fitur download 
kita dapat mendowload wallpaper, scrensavern dan ringtone yang temanya 
berhubungan dengan aqua. Sedangkan fitur hadiah berisikan testimonial 
dan quiz. 
7. Danone Aqua,  berisikan Tentang danone aqua, sejarah, aqua peduli, 
bekerja didanone aqua, dan hubungan kami. 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
3.1 Bahan Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif yaitu berawal pada data 
dan bermuara  pada kesimpulan. Penelitian ini juga menginterpretasikan atau 
menterjemahkan dengan bahasa peneliti tentang hasil penelitian yang diperoleh 
dari informan dilapangan sebagai wacana untuk mendapat penjelasan tentang 
kondisi yang ada. 
Dalam penelitian ini juga menggunakan jenis penelitian diskriptif, yaitu 
jenis penelitian yang hanya menggambarkan, meringkas berbagai kondisi dan 
situasi yang ada ditempat penelitian, disini juga akan menjabarkan kondisi konkrit 
dari obyek penelitian dan selanjutnya akan dihasilkan diskripsi tentang obyek 
penelitian 
3.1.1. Jenis Dan Sumber Data 
Dalam penelitian ini dibutuhkan beberapa jenis data, antara lain sebagai 
berikut : 
1. Data Primer : Data ini diperoleh secara langsung dari objek penelitian, 
seperti melakukan wawancara, observasi, laporan dokumentasi. 
2. Data Sekunder : Data ini diperoleh dari luar objek penelitian. Seperti 
jurnal, buku, penelitian sebelumnya. 
3.1.2. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam memperoleh data yang dibutuhkan sebagai bahan pembuatan 
laporan penelitian, ada beberapa teknik, cara atau metode yang dilakukan oleh 
peneliti dan disesuaikan dengan jenis penelitian kualitatif yaitu : 
1. Studi Pustaka, dengan mempelajari buku-buku dan literatur-literatur yang 
relevan untuk acuan penelitian. 
2. Wawancara, dengan cara melakukan wawancara dengan pihak manajemen 
perusahaan yang berkaitan dengan penelitian ini. Dalam Wawancara 
tersebut diperlukan beberapa pertanyaan yang akan diajukan kepada pihak 
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perusahaan. Data pertanyaan ini bersifat tidak tetap atau dapat berubah 
sesuai dengan kondisi saat melakukan penelitian, berikut adalah rancangan 
pertanyaan yang akan disampaikan: 
1) Apakah perusahaan bapak merupakan distributor sepeda motor 
bajaj untuk wilayah Pekanbaru? 
2) Apakah perusahaan bapak memiliki sebuah website? 
3) Apakah perusahaan bapak sudah menggunakan internet sebagai 
sarana pemasaran produk – produk dari perusahaan ini? 
4) Bagaimana proses pemasaran yang terjadi sekarang di perusahaan 
bapak? 
5) Bagaiman segmen pasar yang dari PT. Bajaj Persada Nusantara? 
6) Siapa saja yang menjadi rekan bisnis dari BPN ini? 
7) Media apa saja yang digunakan BPN untuk mempromosikan 
sepeda motor bajaj? 
8) Bagaimana cara yang digunakan BPN untuk mengetahui 
pengalaman – pengalaman dari pengguna sepeda motor bajaj ini? 
9) Apakah diperusahaan bapak pernah mengalami kendala dalam 
pemasaran motor bajaj ini? 
10) Apakah BPN memiliki komunitas sepeda motor bajaj sendiri? 
 
3. Observasi, Melakukan penelitian langsung ke lapangan agar 
mempermudah dalam menganalisa data untuk perancangan sistem. 
3.2 Alat Penelitian 
Maksud alat penelitian disini menerangkan komponen hardware dan 
software yang digunakan sebagai alat dalam mendukung penelitian yang 
dilakukan, sekaligus sebagai alat pengolahan data dan pembuatan system yang 
akan dirancang. 
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3.2.1. Hardware 
Spesifikasi hardware yang digunakan adalah sebagai berikut : 
Tabel 3.1. Hardware yang digunakan untuk membangun sistem 
NO JENIS PERANGKAT 
1 Prosesor Intel E4400 2,0 GHz 
2 Mainboard GA - P3i – DS3L 
3 VGA Manli 9400 GT 512MB 
4 Hardisk Samsung IDE 250 GB 
5 Memory Kingston 1 GB DDR II 667 
 
3.2.2. Software  
Spesifikasi software yang digunakan adalah sebagai berikut : 
Tabel 3.2. Software yang digunakan untuk membangun sistem 
NO Jenis Perangkat Spesifikasi 
1 Sistem Operasi Windows XP Profesional II 
2 Web Programming PHP 
3 Web Developer Adobe Dreamweaver CS3 
4 Web Database  My SQL 
 
3.2.3. Alat Analisa 
Alat bantu yang digunakan dalam melakukan analisa dalam penelitian ini 
adalah : 
1. Flowchart Sistem 
2. DFD (Data Flow Diagram) 
3. ERD (Entity Relationship Diagram) 
4. Kamus Data 
5. Basis Data 
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3.3 Proses Alur Penelitian 
Proses alur penelitian ini menerangkan langkah-langkah dalam 
penyusunan Tugas Akhir mulai dari proses pengumpulan data hingga pembuatan 
dokumentasi Tugas Akhir. 
Tabel 3.3. Flowchart alur penelitian 
Kegiatan HasilTahapan 
I
Tahapan Perencanaan 
Penelitian
Mulai
Studi Pustaka
(Teori-teori pendukung penelitian)
1. Menentukan Masalah
2. Menetukan Peluang Pasar
3. Merumuskan Strategi Pemasaran
4. Menentukan Tujuan Penelitian
Proposal 
Penelitian
II
Tahapan Pengumpulan 
Data
Pengecekan
Tidak
Pengumpulan Data
1. Data Primer
- Laporan Perusahaan 
2. Data Sekunder
- Penyebaran kuesioner kepada 
konsumen
Tinjauan Perusahaan
III
Tahapan Analisa 
Data Primer
&
Data Sekunder
Analisa Sistem :
1. Analisa PISCES
2. cost and Benefit
Perancangan Kamus Data, Basis Data, Interface 
dan Hardware & Software yang dibutuhkan dalam 
sistem yang akan ditawarkan.
IV
Tahapan Perancangan 
& 
Desain sistem
V
Tahapan Dokumentasi 
& 
Persentase
Pembuatan Coding
Rancangan Kamus 
Data, Basis Data, 
Interface
Aplikasi
Membuat Dokumentasi hasil Penelitian 
Berupa Laporan Tugas Akhir
Laporan Tugas 
Akhir
Selesai
Mempersentasikan Hasil Penelitian 
menggunakan Slide
1. Analisa sistem berjalan
2. Hasil analisa
3. Flowchart, DFD, ERD
Tahapan Analisa E-Marketing
1. Menentukan peluang pasar.
2. Merumuskan strategi pemasaran
3. Merancang berdasarkan pengalaman yang 
dimiliki pelanggan.
Ya
Analisa E-Marketing yang 
dibutuhkan Perusahaan
Tahapan Perancangan E-Marketing
4. Membuat hubungan antarmuka (interface) 
dengan pelanggan
5. Merancang program pemasaran.
6. Meningkatkan informasi pelanggan melalui 
teknologi.
7. Evaluasi program pemasaran.
Rncangan E-Marketing 
yang dibutuhkan 
perusahaan
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Keterangan Alur Penelitian 
I. Tahapan Perencanaan Penelitian 
Tahap perencanaan adalah tahapan yang harus direncanakan saat akan 
melakukan penelitian, adalah : 
1. Mulai 
Awal melakukan penelitian. 
2. Studi Pustaka 
Mengumpulkan teori-teori yang pendukung yang berhubungan dengan 
judul penelitian yang akan di angkat dan menentukan metode yang akan 
digunakan dalam melakukan penelitian tersebut. 
3. a.   Menentukan Masalah 
Menetukan masalah yang akan diangkat dalam penelitian tersebut. 
b. Menentukan Peluang Pasar 
Meliputi analisa peluang pasar dan merupakan langkah awal yang 
utama dalam konsep bisnis, dimana merupakan kegiatan pengumpulan 
data online dan offline yang cukup untuk menentukan inti atau kesimpulan 
dari bukti penilaian terhadap peluang. 
c. Merumuskan Strategi Pemasaran 
Akan dibahas secara garis besar tentang bagaimana segmentation, 
targeting, dan positioning yang merupakan dasar dari strategi pemasaran 
tradisional. 
d. Menetukan Tujuan Penelitian 
Menetukan tujuan penelitian tersebut sekaligus menjelaskan sasaran 
yang akan dituju dalam melakukan penelitian ini. 
II. Tahapan Pengumpulan Data 
Tahapan Pengumpulan Data adalah tahapan yang dilakukan setelah tahapan 
Perencanaan Penelitian dilakukan. Tahapan ini berisikan proses dalam 
mengumpulkan data baik itu data yang didapat dari narasumber maupun 
dokumen-dokumen yang ada di perusahaan untuk mendukung penelitian. 
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1. Pengumpulan Data 
Pada tahapan pengumpulan data ini yang dilakukan seperti mengetahui 
permasalahan yang akan dileliti. Dari permasalaahn tersebut diketahui 
mengenai sistem yang sedang berjalan saat ini. 
2. Tinjauan Perusahaan 
Tinjauan langsung keperusahaan yang bersangkutan untuk mendapatkan 
data-data pendukung untuk proses melakukan penelitian. 
III. Tahapan Analisa 
Dalam tahap analisa ini akan melakukan kegiatan-kegiatan seperti :  
1. Tahapan Analisa E-Marketing 
a. Menentukan peluang pasar. 
Menjabarkan mengenai strategi tingkat tinggi dan hal-hal yang 
berhubungan dengan keputusan. Analisa peluang pasar merupakan suatu 
alat yang penting untuk digunakan bagi mereka yang hendak menjalankan 
kegiatan bisnis. 
b. Merumuskan strategi pemasaran 
Bertujuan untuk mengkaji ulang dan penentuan konsep-konsep dasar 
pemasaran tradisional. 
c. Merancang berdasarkan pengalaman yang dimiliki pelanggan. 
Secara umum pengalaman pelanggan mengarah kepada persepsi dan 
interpretasi target pelanggan terhadap segala sesuatu yang ditemukan 
ketika berhubungan dengan perusahaan. Pengalaman pelanggan ketika 
online mencakup seluruh persepsi pelanggan terhadap sebuah website. 
Mulai dari seberapa mudah website itu digunakan sampai kepada hal-hal 
yang menyebabkan reaksi emosional terhadap isi website tersebut 
2. Analisa sistem 
Analisa PISCES sebagai analisa sistem yang lagi berjalan di PT. Bajaj 
Persada Nusantara dan cost and benefit untuk menganalisa keefesiensian biaya 
yang dikeluarkan perusahaan sebelum menggunakan sistem yang akan 
ditawarkan.digunakan. 
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IV. Tahapan Perancangan & Desain Sistem 
Pada tahap ini akan dilakukan Kegiatan-kegiatan seperti : 
1. Perancangan Basis Data dan juga Interface. Kemudian dilanjutkan kembali 
mebuat Kamus data. Setelah semuanya sudah dirancang maka kegiatan 
selanjutnya mempersiapkan hardware dan juga software pendukung untuk 
sistem yang akan ditawarkan. 
2. Tahapan Perancangan E-Marketing 
a. Menyusun Customer Interface 
Merancang tampilan layar yang baik dibutuhkan beberapa aturan dan 
pertimbangan sehingga tampilan tersebut dapat memenuhi sasaran target 
pemasaran dan program pemasaran dari PT. Bajaj Persada Nusantara. 
b. Merancang Program Pemasaran 
Dalam membuat rancangan program pemasaran PT. Bajaj Persada 
Nusantara ada tahapan yang dilakukan untuk mengubah target pelanggan 
dari posisi awareness (kepercayaan) ke posisi commitment (komitmen) 
dengan cara menggunakan marketspace matrix. Proses tersebut dilakukan 
agar PT. Bajaj Persada Nusantara dapat membangun hubungan 
kepercayaan dari pelanggan dan menciptakan komitmen dari perusahaan 
dalam menawarkan produk. 
c. Mengumpulkan Informasi Mengenai Pelanggan Melalui Teknologi 
Merupakan kegiatan dimana perusahaan melakukan marketing researh 
untuk memperoleh, mengorganisir, dan menganalisis data dan informasi 
yang berkenaan dengan keinginan pelanggan melalui teknologi. Data yang 
diperoleh tersebut dimasukkan ke dalam suatu database marketing. 
Sehingga data tersebut dapat menjadi acuan perusahaan dalam mengambil 
keputusan yang berhubungan dengan kegiatan pemasaran. 
d. Mengevaluasi Program Pemasaran 
Merupakan kegiatan terakhir yang meliputi evaluasi dari keseluruhan 
program pemasaran melalui internet. Kegiatan ini berfokus secara 
seimbang pada matriks pelanggan. Untuk mengetahui hasil rancangan 
website, maka perlu dilakukan evaluasi berdasarkan kriteria teknologi, 
kriteria bisnis dan kriteria industri. 
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3. Pembuatan Coding 
Membuat program dengan bahasa pemrograman yang digunakan, untuk 
aplikasi berbasis web menggunakan bahasa programming adalah PHP, untuk 
web developer adalah Adobe Dreamweaver CS3, dan untuk web database 
adalah My SQL. 
V. Tahapan Dokumentasi & Persentase 
1. Membuat Dokumentasi Hasil Penelitian Berupa Laporan Tugas Akhir 
Pembuatan dokumentasi sistem sesuai dengan format penyusunan tugas 
akhir yang berlaku dan membuat tata cara penggunaan sistem agar lebih 
mudah digunakan oleh pengguna. 
2. Mempersentasikan Hasil Penelitian Menggunakan Slide 
Mempersentasikan hasil penelitian, mendemokan sistem termasuk dalam 
tahapan ini. 
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BAB IV 
ANALISA SISTEM 
4.1 Profil Perusahaan 
Bajaj Persada Nusantara  merupakan Flagship dari Bajaj Auto Indonesia. 
Bajaj Persada Nusantara resmi beroperasi di Pekanbaru pada tanggal 21 
September 2007 terlahir  dari sebuah tekad dan keyakinan Bapak R. Edi Gustomi, 
Bapak Hendra Hasri dan Ibu Lismajanti dalam mengembangkan usahanya di 
bidang penjualan sepeda motor. Dengan  pengalaman lebih dari 20 tahun di 
bidang otomotif, termasuk sebagai Dealer Utama merek Chevrolet dan Subaru, 
ketiganya diberikan kepercayaan penuh oleh PT. Bajaj Auto Indonesia sebagai 
Agen Tunggal Pemegang Merk Bajaj di Indonesia yang juga merupakan anak 
perusahaan dari PT. Bajaj Auto Limited  India untuk menjadi mitra bisnis 
sekaligus Dealer Utama Bajaj untuk wilayah propinsi Riau, Kepulauan Riau dan 
Sumatra Barat dengan jumlah jaringan meliputi 1 Kantor Pusat, 2 Kantor Cabang 
Utama, 3 Kantor Cabang, 6 Kantor Dealer, 5 Channel dan 6 Bengkel Binaan. 
Dengan dukungan lebih dari 100 karyawan yang secara berkala 
mendapatkan pelatihan dan pengembangan serta didukung dua kantor utama yang 
berlokasi di Pekanbaru dan Padang dalam memulai usahanya, PT. Bajaj Persada 
Nusantara terus bertekad untuk mengembangkan usahanya melalui perluasan 
jaringan pemasaran baik kantor cabang, sub-dealer maupun channel dengan visi 
menjadi perusahaan terkemuka yang dapat menciptakan nilai bagi pemegang 
saham, pelanggan dan karyawan.   
Dengan menjunjung tinggi integritas dan profesionalisme PT. Bajaj 
Persada Nusantara akan terus-menerus mengembangkan kemampuan sumber 
dayanya untuk menciptakan pelanggan seumur hidup melalui  penyediaan produk 
berkualitas dan layanan satu atap baik penjualan, servis maupun suku cadang.      
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4.1.1 Visi, Misi dan Nilai Perusahaan 
Visi  Perusahaan :  
Menjadi  perusahaan  terkemuka yang dapat memberikan nilai bagi 
pelanggan, pemegang saham dan karyawan  
Misi Perusahaan :  
Menciptakan antusiasme pelanggan melalui proses layanan pengiriman 
kendaraan yang  berkualitas untuk menciptakan pelanggan seumur hidup  
Nilai-Nilai Perusahaan : 
Integritas, Profesionalisme, Kerjasama Tim, Kepuasan Pelanggan 
4.1.2 Struktur organisasi 
1. Struktur Organisasi Coorporate 
Ini merupakan struktur organiasasi yang mengurus semua dealer-dealer 
motor bajaj yang ada di Riau, Kepulauan Riau, dan Sumatra Barat. 
 
Gambar 4.1 Struktur Organisasi Coorporate 
(Sumber : PT. Bajaj Persada Nusantara) 
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2. Struktur organisasi PT. Bajaj Persada Nusantara Pekanbaru 
 
Gambar 4.2 Struktur Organisasi PT. Bajaj Persada Nusantara Pekanbaru 
(Sumber : PT. Bajaj Persada Nusantara) 
4.2 Analisa Sistem 
Analisa Sistem dapat didefenisikan sebagai penguraian dari suatu sistem 
informasi yang utuh kedalam bagian-bagian komponen dengan maksud untuk 
mengidentifikasi dan mengevaluasi permasalah-permasalahan, kesempatan-
kesempatan, hambatan-hambatan yang terjadi dan kebutuhan-kebutuhan yang 
diharapkan sehingga dapat diusulkan perbaikan-perbaikannya. 
4.2.1 Studi Pendahuluan 
Dalam tahap ini perlu diketahui dan dipertimbangkan adalah alasan 
timbulnya gagasan untuk mengembangkan marketing yang sudah ada menjadi 
suatu aplikasi ataupun sebuah website. Adapun alasan utama 
mengimplementasikan konsep ini diantaranya : 
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1. Informasi yang disampaikan lebih banyak dan tidak memakan waktu lama. 
2. Jangkauannya lebih luas dalam hal menyampaikan informasi. 
3. Customer lebih mudah memperoleh gambaran yang lebih baik tentang 
perusahaan dan produk. 
4. Lebih hemat biaya. 
A. Kondisi e-marketing 
Saat ini PT. Bajaj Persada Nusantara telah melakukan beberapa event dan 
mensponsori beberapa acara untuk memasarkan beberapa produk yang dimiliki 
oleh perusahaan tersebut. Salah satu acara yang dilakukan oleh perusahaan ini 
seperti mendatangi beberapa pusat keramaian untuk menampilkan produk dari 
perusahaan dan juga membagikan brosur produk dan juga brosur kredit. 
4.2.2 Identifikasi Masalah  
 Identifikasi masalah merupakan langkah pertama yang dilakukan dalam 
tahap analisis sistem. Masalah dapat didefinisikan sebagai suatu pertanyaan yang 
diinginkan untuk dipecahkan, masalah ini yang menyebabkan sasaran dari sistem 
tidak dapat dicapai. 
A. Identifikasi Masalah Yang Ada 
Tahap pertama yang dilakukan dalam menganalisis data adalah dengan 
mendefenisikan kendala atau permasalahan yang terjadi dalam sistem. Kendala 
yang seringkali terjadi pada sistem pemasaran di PT. Bajaj Persada Nusantara : 
1. Sulitnya memberikan informasi tentang produk maupun event-event yang 
diselengarakan oleh perusahaan kepada pelanggan. 
2. Tidak adanya media untuk menampung semua pengalaman-pengalaman 
pelanggan yang telah menggunakan produk dari PT. Bajaj Persada 
Nusantara. 
3. Mahalnya biaya yang dikeluarkan setiap kali ingin melakukan promosi 
produk dari PT. Bajaj Persada Nusantara. 
B. Identifikasi Penyebab Masalah  
Penyebab masalah yang paling pokok adalah belum adanya media yang 
digunakan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara dalam memberikan informasi tentang 
IV-5 
 
produk maupun sistem pembayaran dari pembelian produk dari perusahaan 
tersebut kepada pelanggan-pelanggannya. 
C. Identifikasi Titik Masalah dan Personil Kunci 
Penyebab timbulnya permasalahan diatas dapat terlihat dari adanya 
beberapa faktor yang mempengaruhi, antara lain : 
Berdasarkan identifikasi penyebab masalah yang ada, maka ditemukan 
beberapa identifikasi titik masalah yang dihadapi oleh PT. Bajaj Persada 
Nusantara yaitu terbatasnya waktu yang ada dalam memberikan informasi tentang 
sistem pembayaran maupun produk dari perusahaan tersebut sehingga perlunya 
membangun sebuah media berbasis web yang dapat memberikan kemudahan 
kepada perusahaan dalam memberikan informasi kepada pelanggannya.  
Penyebab timbulnya masalah diatas adalah adanya beberapa faktor yang 
mempengaruhi yaitu antara lain : 
Marketing Promosi bertugas mempersiapkan dan menjalankan semua yang 
berhubungan dengan mempromosikan produk dari PT. Bajaj Persada Nusantara 
seperti membuat event yang berhubungan dengan produk dari BPN. 
4.2.3 Analisa E-Marketing 
Dalam merancang dan membangun sebuah e-marketing terlebih dahulu 
melakukan analisa, mulai dari menentukan peluang pasar sampai merancang 
interface e-marketing itu sendiri.  
Tahapan 1. Menentukan Peluang Pasar. Tahap ini meliputi analisa 
peluang pasar dan merupakan langkah awal yang utama dalam konsep bisnis, 
dimana merupakan kegiatan pengumpulan data online dan offline yang cukup 
untuk menentukan inti atau kesimpulan dari bukti penilaian terhadap peluang. 
Untuk menentukan sebuah perusahaan memiliki peluang untuk menjalankan 
pemasaran melalui internet atau tidak harus memenuhi enam langkah, yaitu: 
a. Identifikasi Peluang pada Nilai Sistem yang Baru 
Peluang dan sistem pemasaran yang berjalan saat ini memperlihatkan 
bahwa:  
IV-6 
 
1) Sistem pemasaran yang dilakukan saat ini masih melaui pertemuan baik 
itu di dealer maupun di event-event yang dilaksanakan oleh perusahaan 
tersebut.  
2) Mempergunakan brosur untuk memperkenalkan produk dan system 
pembayaran yang ada. 
b. Mengidentifikasi kebutuhan yang belum terpenuhi. 
Mengidentifikasikan kebutuhan pelanggan yang belum terpenuhi diartikan 
sebagai identifikasi permasalahan, yaitu: 
1) Calon pelanggan yang bekerja sulit untuk meninggalkan kantor untuk 
mendapatkan informasi. 
2) Media pemasaran yang digunakan selama ini yaitu telepon, fax, brosur 
yang dianggap kurang efisien dan efektif karena butuh banyak orang dan 
waktu untuk penyebaran informasi atau brosur. 
3) Pelanggan dan calon pelanggan mengalami kesulitan dalam memperoleh 
informasi dari PT. Bajaj Persada Nusantara dikarenakan perusahaan hanya 
melayani pelanggan maupun calon pelanggan pada jam kerja. Dengan kata 
lain, layanan informasi pemasaran tidak 24 jam (terbatas oleh jam kerja). 
4) Tidak adanya media atau fasilitas yang memberitahukan kegiatan-kegiatan 
yang akan dan mau dilaksanakan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara. 
c. Menentukan Target Segmentasi Peminat 
Berdasarkan segmentasi pelanggan terlihat bahwa segmen pasar PT. Bajaj 
Persada Nusantara adalah kaum lelaki dengan rentang usia 20-50 tahun dengan 
persentase 80% sudah bekerja dan 20% belum bekerja seperti mahasiswa atau 
pelajar. Dengan kata lain mereka adalah potensi pasar yang baru tergarap oleh PT. 
Bajaj Persada Nusantara secara maksimal. 
d. Menilai Sumber Daya yang Dibutuhkan untuk Menyampaikan Penawaran. 
Pada langkah ini perusahaan mengidentifikasikan pengalaman, keuntungan 
apa yang dapat ditawarkan kepada pelanggan dan kemampuan sumber daya apa 
yang dimiliki perusahaan untuk memenuhi kebutuhan pelanggannya. Sumber daya 
perusahaan dapat berasal dari perusahaan itu sendiri (company resources) maupun 
berasal dari partnernya (partners).  
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Pelayanan yang diberikan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara adalah ketika 
pelanggan masuk kedalam lingkungan perusahaan keramahan menjadi yang 
utama dan kesediaan membantu pelanggan adalah kunci kesuksesan. Ketika 
berada di resepsionis pelanggan disambut oleh bagian sales counter dengan 
kesiapan akan semua pertanyaan yang mungkin akan ditanyakan. Begitu juga bagi 
semua karyawan yang ada di service sepeda motor seperti  service counter dan 
mechanic harus selalu ramah dan senatiasa membantu.   
Sumber daya yang dimiliki perusahaan sebanyak 100 orang. Sumber daya 
yang diperlukan cukup banyak untuk menjaga fisik perusahaan adalah hal yang 
penting karena merupakan aset yang dijual kepada masyarakat. Perusahaan ini 
juga memiliki beberapa rekan bisinis seperti perusahaan perkreditan.  
e. Menilai kekuatan persaingan, teknologi, dan finansial perusahaan 
terhadap peluang. 
PT. Bajaj Persada Nusantara secara tidak langsung memiliki persaingan 
dengan perusahaan-perusahaan lain yang sama-sama bergerak dibidang otomotif, 
seperti Honda, Yamaha, dan Suzuki. Kesulitan utama yang dihadapi oleh PT. 
Bajaj Persada Nusantara adalah perbedaan harga produk yang signifikan lebih 
murah dibandingkan dengan penawaran yang dilakukan oleh PT. Bajaj Persada 
Nusantara.  
Dibawah ini dapat dilihat dari posisi produk dari PT. Bajaj Persada 
Nusantara yang menempati posisi ke 4 dari pesaing-pesaing lainnya sesama 
perusahaan yang bergerak dibidang otomotif. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.3 Penjualan Sepeda Motor Di Dunia 
(Sumber : Business Development : Lmp 09/07/2009 ) 
IV-8 
 
f. Mengadakan Penilaian Go/No-Go 
Melihat kemampuan berkompetisi, pelayanan atas kebutuhan pelanggan, 
segmentasi dan target pelanggan serta kemampuan dalam menyerap teknologi 
dalam perusahaan dapat menjadi acuan bagi perusahaan dalam menerapkan e-
marketing sebagai salah satu strategi pemasaran di masa depan. 
Tahapan 2. Merumuskan Strategi Pemasaran. Strategi PT. Bajaj Persada 
Nusantara mencakup 4 sasaran, yaitu:  
1. Menguasai pangsa pasar di Sumatra dengan memiliki jumlah member 
yang terbanyak.  
2. Memberi pelayanan dan fasilitas lebih dibandingkan dengan perusahaan 
sejenis. 
3. Membuat suatu website sebagai media pemasaran lain untuk 
memaksimalkan penggarapan pasar. 
4. Menjaga hubungan yang baik dengan pelanggan–pelanggan yang sudah 
ada. 
Tahapan 3. Merancang Berdasarkan Pengalaman yang dimiliki 
Pelanggan. Dari waktu ke waktu, pengalaman pelanggan atas suatu produk 
seharusnya mengalami peningkatan kualitas. Dimulai dari pengalaman bahwa 
pelayanan terjadi sebagaimana seharusnya dirasakan oleh pelanggan (functional) 
meningkat kepada kedekatan (intimate) pelanggan terhadap produk dan 
perusahaan dan akhirnya membuat pelanggan bersedia untuk menjadi “tenaga 
pemasaran” dengan menceritakan pengalamannya sendiri (evangelist) 
menggunakan produk/jasa tersebut. Dalam penerapannya ke e-marketing adalah 
sebagai berikut : 
1. Experiencing Functionality 
a) Membuat website yang mudah untuk digunakan oleh para pengguna 
website. 
b) Membuat halaman website yang tidak terlalu kompleks sehingga para 
pengguna dapat mengakses halaman tersebut dengan cepat. 
c) Memberikan informasi yang aktual dan dapat dipercaya. 
d) Kemudahan untuk menjelajahi website dengan membuat menu-menu yang 
sederhana dan mudah untuk diakses.  
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2. Experiencing Intimacy 
a) Membuat fasilitas yang menampung pertanyaan-pertanyaan dan pendapat-
pendapat dari para pengguna website. 
b) Membuat halaman website yang konsisten agar pengguna tidak merasa 
asing meskipun terdapat perubahan-perubahan kecil pada halaman 
website. 
c) Membuat halaman dimana para pengguna dan perusahaan dapat saling 
berinteraksi satu sama lain. 
3. Experiencing Evangelism  
a) Membuat fasilitas Tell A Friend, dimana dengan adanya fasilitas ini 
pengguna bisa mendaftarkan alamat email teman-temannya untuk dikirimi 
iklan website ini melalui email. 
b) Memanfaatkan rasa kedekatan pelanggan dengan perusahaan untuk 
membantu dalam menyakinkan orang lain terhadap PT. Bajaj Persada 
Nusantara.  
4.2.4 Analisis PIECES 
Untuk mengidentifikasi masalah, maka kita perlu melakukan analisis 
terhadap kinerja, informasi, ekonomi, keamanan, efisiensi dan pelayanan   
terhadap pelanggan. Panduan ini dikenal dengan PIECES Analysis (Performance, 
Information, Economic, Control, Efficiency, Service). Dari analisis ini kita 
dapatkan beberapa masalah dan akhirnya, dapat menemukan masalah utamanya. 
a. Analisis Kinerja (Performance Analysis) 
Berdasarkan hasil penelitian dilapangan, kinerja dari sistem pemasaran 
yang telah dilakukan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara kurang efektif. Karena 
sistem pemasaran yang sekarang telah dilakukan oleh perusahaan tersebut masih 
terfokus pada jam kerja sales dan juga jangkauan dari sales order. 
b. Analisis Informasi (Information Analysis) 
Informasi yang diberikan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara kepada 
customernya memakan waktu cukup lama dan memakan biaya yang cukup mahal. 
Ini terlihat dari informasi yang diberikan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara yang 
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masih memanfaatkan media brosur dan papan reklame sehingga informasi yang 
diberikan kepada costomer mengeluarkan biaya mahal dan memakan waktu lama. 
c. Analisis Ekonomi (Economic Analysis) 
Dalam hal pemasaran produk masalah ekonomi sangat penting karena 
semua program-program yang akan dan telah direncanakan oleh PT. Bajaj Persada 
Nusantara terkait dengan masalah biaya, untuk mendukung program-program 
tersebut. Untuk anggaran program-program tersebut juga tidak semuanya sama.  
d. Analisis Pengendalian (Control Analysis) 
Pengendalian atau kontrol dalam sebuah sistem sangat diperlukan 
keberadaannya untuk menghindari dan mendeteksi secara dini tahap penyalah 
gunaan atau kesalahan sistem serta untuk menjamin keamanan data dan informasi 
dengan adanya kontrol, maka tugas-tugas atau kinerja yang mengalami gangguan 
bisa diperbaiki dengan cepat dan tidak harus mengeluarkan biaya lagi dalam 
mengoreksi atau memperbaiki. 
e. Analisis Efisiensi (eficiency Analysis) 
Sesuai pengamatan pada program-program yang telah dilakukan oleh PT. 
Bajaj Persada Nusantara dalam hal pemasaran dapat dinilai bahwasanya masih 
kurang efisien. Karena perusahaan tersebut hanya bisa memberikan dan melayani 
pelanggan ataupun calon pelanggan pada waktu jam kerja saja.   
f. Analisis Pelayanan (Service Analysis) 
Pelayanan yang diberikan PT. Bajaj Perasada Nusantara terhadap 
pelanggan sudah baik, hanya saja pelanggan hanya bisa mendapatkan informasi 
tentang produk ataupun harga produk pada saat jam kerja saja. 
4.2.5 Rancangan Biaya Dan Manfaat 
Dalam hal membangun maupun pengembangan suatu media atau sistem 
baru tentunya dibutuhkan investasi yang tidak sedikit, untuk mendapatkan 
manfaat dimasa mendatang. Sumber daya dan sumber dana diperlukan dalam 
pembangunan sistem baru sebagai bentuk investasi. Hal-hal yang dibutuhkan 
sebagai berikut: 
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A. Perangkat Keras 
Perangkat keras yang dibutuhkan yaitu berupa komputer, guna mendukung 
jalannya website dari PT. Bajaj Persada Nusantara yang akan dibangun.Perangkat 
keras yang digunakan adalah : 
Tabel 4.1. Perangkat Keras yang dibutuhkan 
No Jenis Perangkat Keras 
Kebutuhan Terpenuhi 
1 Unit computer 
Intel Xeon 3110 Dual Core 
3.0GHz 6MB L2 Cache 
1333MHz FSB 
Ya  
2 Memory Visipro 1GB DDR2 ECC 
PC 5300 (667MHz) 
Ya 
3 Harddisk 
Seagate Barracuda ES 
250GB cache 32MB 
SATA II 3G 24x7 
Ya 
4 Display LG Flat 17” Ya 
5 Keyboard + Mouse 
Optic + Stabilizer 
Logitech Ya 
 
B. Perangkat Lunak 
Perangkat lunak yang dibutuhkan antara lain XAMPP yang terdiri dari 
PHP sebagai bahasa pemograman dan MySQL sebagai database dan ini dapat di 
download di internet, Adobe Photosop CS3, Dreamweaver CS 3. 
Tabel 4.2. Perangkat Lunak  yang dibutuhkan 
No Perangkat Lunak Kegunaan Terpenuhi  
1. Windows XP 
Professional II 
Menjalankan 
Program Aplikasi 
Ya 
2. Php, HTML Pembuatan Web 
sistem 
Ya 
3. Photo Shop CS 3 Design Web sistem Ya 
4. Dreamweaver CS 3 Design Web sistem Ya 
5. Microsoft visio Pro 
2007 
Perancangan 
Sistem 
Ya 
6. Internet Explorer Web Browser Ya 
7. XAMPP Web Server Ya 
8. PHP Script Engine Ya 
9. My SQL Database Server Ya 
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C. Perangkat Manusia 
Perangkat manusia memegang peranan penting dalam pengembangan 
suatu sistem, perangkat inilah yang nantinya akan mengoperasikan teknologi 
tersebut. Oleh karena itu perlu dilakukan pelatihan terhadap perangkat manusia 
yang akan menggunakan sistem nantinya. 
Berdasarkan pada penelitian yang ada telah dilakukan terhadap sistem 
lama dan analisis kebutuhan-kebutuhan untuk pengembangan sistem baru ini, 
rincian biaya yang harus dikeluarkan untuk pembangunan sistem baru ini adalah 
sebagai berikut: 
4.2.6 Rincian Biaya dan Manfaat Pembangunan Sistem Baru 
Tabel 4.3. Tabel Analisis biaya dan manfaat 
Keterangan 
Tahun 0 Tahun 1 Tahun 2 
(dalam Rupiah) 
I. BIAYA-BIAYA 
1. Biaya pengadaan 
a. Biaya pembelian perangkat 
keras 
2. Biaya Pengembangan 
a. Biaya konsultasi 
b. Biaya tahap analisis sistem 
c. Biaya tahap desain sistem 
d. Biaya penerapan sistem 
 
 
8.650.000 
 
 
2.500.000 
510.000 
300.000 
850.000 
  
3. Biaya Operasi dan Perawatan 
a. Biaya overhead 
b. Biaya perawatan perangkat 
keras 
c. Biaya perawtan perangkat 
lunak 
 
 
 
690.012 
200.000 
 
1.000.000 
 
862.515 
100.000 
 
500.000 
Total Biaya 12.810.000 1.890.012 1.462.515 
II. MANFAAT-MANFAAT 
1. Manfaat Berwujud 
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a. Pengurangan-pengurangan 
biaya operasi 
b. Pengurangan-pengurangan 
biaya telekomunikasi 
c. Pengurangan kesalahan-
kesalahan proses  
  
1.250.000 
 
1.800.000 
 
300.000 
 
1.562.500 
 
2.250.000 
 
200.000 
Total Manfaat Berwujud  3.350.000 4.012.500 
2. Manfaat tak Berwujud 
a. Peningkatan pelayanan 
kepada pelanggan 
b. Peningkatan kepuasan kerja 
personil 
c. Peningkatan keputusan 
manajemen lebih baik. 
  
 
4.050.000 
 
4.128.000 
 
2.322.000 
 
 
4.455.000 
 
4.540.800 
 
2.554.200 
Total Biaya Tak Berwujud  10.500.000 11.550.000 
Total Manfaat  13.850.000 15.562.500 
Selisih Biaya dan Manfaat  12.810.000 11.959.988 14.099.985 
 
A. Metode Periode  Pengembalian (Payback Period) 
Metode ini menilai proyek  investasi dengan dasar lamanya investasi 
tersebut dapat tertutup dengan aliran-aliran kas masuk. 
Penilaian kelayakan untuk payback period : 
a) Layak jika waktu pengembalian lebih kecil dari umur ekonomis 
b) Tidak layak jika waktu pengembalian lebih besar dari umur ekonomis 
12bln
Proceed
InvestasiPP ×=  
Nilai  Investasi   =  Rp. 12.810.000,00 
Proceed  Thn I  =  Rp. 11.959.988,00 - 
Sisa investasi   =  Rp.      850.012,00 
 
Sisa investasi Thn 2  = Rp.   1.462.515,00 
Proceed Thn 2  = Rp. 15.562.500,00 - 
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Sisa investasi Thn 3  = Rp. 14.099.985,00 
12
,0014.099.985 Rp.
850.012,00 Rp.1  Sisa ×+=  
= 1+ (0,0602846×12) 
 = 1 + 0,7234152 
= 1 Tahun 7 Bulan 
Dari perhitungan diatas diketahui  bahwa proyek akan tertutup dalam 
jangka waktu 1 tahun 7 bulan. Hal  ini berarti proyek  pengembangan sistem 
informasi lebih cepat dari target  waktu sehingga  layak untuk dikembangkan. 
B. Metode Pengembalian Investasi (Return on Investment) 
Metode pengembalian investasi  digunakan untuk mengukur prosentase 
manfaat yang dihasilkan proyek di bandingkan dengan biaya yang  di keluarkan. 
Return on Investment (ROI) dari suatu proyek dapat dihitung dengan rumus : 
biaya total
biaya totalmanfaat totalROI −=  
Penilaian kelayakan untuk ROI : 
- Layak jika ROI > 0 
- Tidak layak jika ROI < 0 
%100
biaya total
biaya totalmanfaat totalROI ×−=  
Biaya-biaya 
Biaya  thn 0 = Rp. 12.810.000,00 
Biaya thn I = Rp.   1.890.012,00 
Biaya thn II = Rp.   1.462.515,00 + 
Total  = Rp. 16.162.527,00 
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Manfaat-manfaat 
Manfaat  thn 0 = Rp - 
Manfaat  thn I = Rp.  13.850.000,00 
Manfaat  thn  II = Rp.  15.562.500,00 + 
Total  = Rp.   29.412.500,00 
 
100%
27,00Rp16.162.5
27,00Rp16.162.5 ,0029.412.500 RpROI ×−=  
100%
27,00Rp16.162.5
,0013.249.973 Rp
×=  
= 0,81979588 x 100% 
= 82 % 
ROI > 0 berarti  proyek dapat diterima dan layak digunakan, karena 
proyek  ini akan memberi  keuntungan sebesar  82 %  dari biaya  investasi. 
C. Metode Nilai Sekarang Bersih (Net Present Value) 
Metode nilai sekarang bersih merupakan metode yang memperhatikan 
nilai waktu dari uang. Suku bunga diskonto mempengaruhi proceed atau arus dari 
uangnya. Net Present Value (NPV) dapat dihitung dari selisih nilai proyek pada 
awal tahun dikurangi dengan proceed tiap tahun yang dinilai-uangkan ke tahun 
awal dengan tingkat bunga diskonto. Rumus untuk menghitung NPV  
( ) ( )21 i1
2
i1
1proyek nilaiNPV
+
+
+
+−=
proceedproceed
 
21 6,47%)(1
,0014.099.985 Rp
6,47%)(1
,0011.959.988 Rp
,0012.810.000 -RpNPV
+
+
+
+=  
1,0647
,0014.099.985 Rp
1,0647
88,00Rp11.959.9
,0012.810.000 RpNPV ++−=  
13.243.153 Rp  ,0011.233.200 Rp,0012.810.000 Rp ++−=NPV  
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53,00Rp24.476.3,0012.810.000 RpNPV +−=  
,0011.666.353 Rp=NPV  
Ket : 
NPV = Net Present Value 
 i  = Tingkat bunga diskonto diperhitungkan 
n  = Umur proyek investasi 
Pada perhitungan diatas nilai waktu dari bunga  uang yang  ditanamkan 
(6,47% berdasarkan suku bunga dari www.bi.go.id pada tanggal 25 november 
2009) pada  investasi pada tahun ke-2 atau  NPV adalah Rp 11.666.353,00 Karena 
NPV > 0  berarti  investasi menguntungkan dan dapat diterima. 
4.2.7 Analisa Kelayakan 
Analisis kelayakan sistem merupakan proses yang mempelajari atau 
menganalisa permasalahan yang telah ditentukan sesuai dengan tujuan akhir yang 
akan dicapai. Tujuan utama analisis kelayakan adalah untuk menguji apakah 
sistem baru yang akan diterapkan layak atau tidak. 
A. Kelayakan Operasional 
PT. Bajaj Persada Nusantara sebelumnya sudah menggunakan atau 
memanfaatkan media internet sebagai pendukung kelancaran perusahaan mereka dan 
perusahaan ini juga memiliki kariyawan yang mengerti di bidang teknologi informasi, 
maka tidak akan menjadi suatu kendala untuk menjalankan dan mengoperasikan sistem 
pemasaran yang memanfaatkan media internet tersebut. System pemasaran nantinya akan 
dikembangkan dan meningkatkan jangkauan pemasaran dari produk yang dimiliki oleh 
PT. Bajaj Persada Nusantara secara umum.  
B. Kelayakan Ekonomi 
Dari sistem yang baru ini diketahui bahwa manfaat yang didapat lebih besar dari 
biaya pengeluaran. Jadi dapat dikatakan bahwa sistem informasi berbasis web yang baru 
ini layak secara ekonomi. 
Faktor ini menyangkut keuntungan yang kita dapat secara ekonomi apabila 
menggunakan sistem yang baru. Pemanfaatan sistem pemasaran berbasis web (e-
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marketing) akan lebih menguntungkan dalam segi ekonomi dibandingkan dengan 
menggunakan sistem manual. Biaya pengembangan proyek memang besar tapi 
keuntungan yang didapat juga tidak sedikit. Beberapa keuntungan dari penerapan sistem 
baru ini adalah pengurangan biaya operasi dan peningkatan pengelolaan yang dapat 
dilihat dianalisis biaya manfaat. 
C. Kelayakan Teknologi 
Kelayakan teknologi berhubungan dengan penerapan teknologi informasi. 
Selain itu juga berhubungan dengan ketersediaannya hardware dan software yang 
akan digunakan untuk membangun sistem yang baru. PT. Bajaj Persada Nusantara 
sudah memanfaatkan jaringan internet namun hanya digunakan untuk mengirim 
dan membalas email kepada anak perusahaan sehingga belum efisiennya 
pemanfaatan jaringan internet tersebut. Diharapkan dengan dibangunnya sebuah 
website nantinya, PT. Bajaj Persada Nusantara dapat mengefisiensikan 
pemanfaatan jaringan internet dan menggunakan website tersebut untuk menekan 
waktu dan biaya pemasaran produk dari PT. Bajaj Persada Nusantara. 
D. Kelayakan Hukum 
Merupakan kelayakan peraturan yang diterapkan oleh perusahaan atau 
yang ditetapkan oleh pemerintah. Penerapan sistem yang baru tidak boleh 
menimbulkan masalah di kemudian hari karena menyimpang dari hukum yang 
berlaku. Yang harus diperhatikan di dalam kelayakan hukum yaitu legalitas dan 
ilegalitas. Dalam hal ini sistem yang diterapkan harus mempunyai kekuatan 
hukum yaitu dengan membuat hak paten atas sistem yang dibuat. Selain itu sistem 
operasi yang diterapkan pada sistem Website yang baru tidak menyimpang dari 
hukum yang berlaku karena sistem operasi yang digunakan adalah Opensource 
11.5 yang diperoleh dengan mendownload dari internet. Perangkat lunak yang 
dibutuhkan antara lain Apache Friends yang terdiri dari PHP sebagai bahasa 
pemogramannya, XAMPP sebagai web server, dan MySQL sebagai databasenya 
dan ini dapat didownload dari internet. 
4.3 Perbandingan Sistem Lama dan Sistem Baru 
Berikut adalah hasil analisa terhadap sistem lama dan perbandingannya 
dengan sistem baru yang ditawarkan pada  PT. Bajaj Persada Nusantara:  
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Tabel 4.4. Analisa Kinerja (Performance Analysis) 
Sistem Lama Sistem Baru Indikator 
Sistem pemasaran kurang 
efektif karena masih 
terfokus pada jam kerja 
kantor dan jangkauan 
sales order. 
Pemasaran dapat 
dilakukan kapan saja dan 
dimana saja karena tidak 
memiliki batas waktu dan 
jangkauannya lebih luas. 
Dalam sistem 
pemasaran yang lama 
perusahaan hanya bisa 
memasarkan produk 
mereka hanya sebatas 
jam kerja kariyawan 
dan jangkauan dari 
kariyawan tersebut. 
Tidak memiliki suatu 
sistem yang dapat 
mengumpulkan semua 
pengalaman-pengalaman 
konsumen. 
Memiliki fasilitas yang 
dapat mengumpulakn 
semua pengalaman-
pengalaman konsumen 
Semua cerita 
pengalaman- 
pengalaman konsumen 
dituangkan kedalam 
testimonial. 
 
Tabel 4.5. Analisa Informasi (Information Analysis) 
Sistem Lama Sistem Baru Indikator 
Informasi yang diberikan 
kepada customer memakan 
waktu cukup lama dan 
biayanya mahal. 
 Admin bisa menampilkan 
informasi kapan 
saja,dimana saja tanpa 
harus memakan waktu 
cukup lama dan tidak 
dikenakan biaya. 
Informasi yang 
diberikan kepada 
customer memakan 
waktu cukup lama dan 
biayanya cukup mahal 
karena perusahaan 
harus memasang iklan 
atau mencetak brosur. 
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Tabel 4.6. Analisa Ekonomi (Economy Analysis) 
Sistem Lama Sistem Baru Indikator 
Memakan biaya lebih 
banyak karena harus 
memberikan upah 
kepada setiap sales 
yang memasarkan 
produk dari PT. Bajaj 
Persada Nusantara. 
Lebih hemat biaya karena 
didalam sistem yang akan 
ditawarkan nanti hanya 
membutuhkan 1orang yang 
dijadikan sebagai admin 
dari web yang akan dibuat. 
Banyak mengeluarkan 
biaya untuk menggaji 
semua sales yang 
memasarkan produk 
dari PT. Bajaj Persada 
Nusantara. 
Perusahaan harus 
menyiapkan biaya 
untuk setiap mencetak 
brosur ataupun spanduk 
untuk kepentingan 
umum. 
Tidak perlunya menyiapkan 
biaya untuk menyajikan 
informasi karena admin 
tinggal mengupload 
informasi tersebut kedalam 
web 
Menyiapkan biaya 
untuk cetak brosur dan 
spanduk. 
 
Tabel 4.7. Analisa Kontrol (Control Analysis) 
Sistem Lama Sistem Baru Indikator 
Semua pertanyaan-
pertanyaan customer 
sehubungan dengan 
produk dan jasa dapat 
dijawab apabila customer 
tersebut sedang 
berhadapan dengan salah 
satu sales ataupun personal 
dari PT.Bajaj Persada 
Nusantara. 
Admin dapat menjawab 
dan menyaring semua 
pertanyaan-pertanyaan 
customer yang 
berhubungan dengan 
produk ataupun jasa dari 
PT. Bajaj Persada 
Nusantara. 
Customer hanya bisa 
bertanya untuk 
mendapatkan informasi 
apabila salah satu dari 
personal PT. Bajaj 
Persada Nusantara ada 
pada jam kerja. 
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Tabel 4.8. Analisa Efisiensi (Eficiency Analysis) 
Sistem Lama Sistem Baru Indikator  
Memerlukan waktu yang 
cukup lama bagi 
perusahaan dalam 
memberikan informasi 
produk ataupun informasi 
event yang diadakan 
perusahaan seperti halnya 
mencetak brosur ataupun 
spanduk. 
Lebih hemat waktu 
dalam hal menyajikan 
informasi yang sifatnya 
berhubungan dengan 
produk maupun event 
yang akan 
diselenggarakan karena 
admin tinggal 
menguploadnya 
kedalam website 
tersebut. 
Memerlukan waktu yang 
lama apabila perusahaan 
akan memberikan 
informasi kepada 
pelanggan. 
 
Tabel 4.9. Analisa Servis (Service Analysis) 
Sistem Lama Sistem Baru Indikator 
Tidak adanya sistem yang 
menampung semua 
pengalaman konsumen 
yang telah menggunakan 
produk dari PT. Bajaj 
Persada Nusantara. 
Adanya fitur yang dapat 
menampung semua 
pengalaman konsumen. 
Media yang digunakan 
untuk menampung 
semua pengalaman 
konsumen. 
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BAB V 
PERANCANGAN SISTEM 
5.1 Perancangan Sistem 
Analisa sistem yang akan digunakan dalam perancangan disini adalah 
dengan menggunakan Flowchart, Context Diagram, Diagram Alir Data atau Data 
Flow Diagram (DFD), dan Entity Relationship Diagram (ERD). 
5.2 Flowchart Sistem Yang Ditawarkan 
Table 5.1. Flowchart yang diusulkan 
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5.3 Context Diagram 
Diagram kontek (Context Diagram) digunakan untuk menggambarkan 
hubungan input/output antara sistem dengan dunia luarnya (kesatuan luar) suatu 
diagram kontek selalau mengandung satu proses, yang mewakili seluruh sistem. 
Sistem ini memiliki 3 buah entitas yaitu administrator, Mitra Bajaj, dan Guest. 
Web E-Marketing 
PT. Bajaj Persada 
Nusantara
Administrator
Mitra Bajaj
Data_username&password
Data_Produk
Data_Fitur_Produk
Data_Spesifikasi_Produk
Data_Kredit_Produk
Data_Profil_Perusahaan
Data_Berita
Data_Album
Data_Dealer
Data_Event
Data_Kegiatan_Komunitas
Info_Registrasi_Mitra_Bajaj
Info_Testimonial
Data_Registrasi_Mitra_Bajaj
Info_Produk
Info_Fitur_Produk
Info_Spesifikasi_Produk
Info_Kredit_Produk
Info_Profil_Perusahaan
Info_Berita
Info_Album
Info_Dealer
Info_Event
Info_Kegiatan_Komunitas
Info_Testimonial
Gambar 5.1 Diagram Context 
 
Entitas luar yang berinteraksi dengan sistem adalah: 
1. Administrator 
a) Melakukan login kedalam web dan menginput data produk, data fitur 
produk, data spesifikasi produk, data harga kredit produk, data profil 
perusahaan, data berita, data event, data album, data dealer, dan data 
kegiatan komunitas. 
2. Mitra Bajaj, 
a) Mengisi form mitra. 
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5.4 Data Flow Diagram level 1 
2.
Data Management
1.
Login
Administrator
Mitra Bajaj
administrator
Username & Password
Username & Password
* Username & Password
* Produk
* Fitur Produk
* Spesifikasi Produk
* Kredit Produk
* Profil Perusahaan
* Berita
* Foto
* Dealer
* Event
* Kegiatan Komunitas
* Testimonial
Produk
Fitur Produk
Spesifikasi Produk
Kredit
Profil Perusahaan
Berita
Foto
Dealer
Event
Komunitas
Username & Password
Produk
Fitur Produk
Spesifikasi Produk
Kredit Produk
Profil Perusahaan
Berita 
foto
DealerEvent 
Testimonial
Beritahu Teman
Kegiatan Komunitas 
Data Mitra Bajaj
Testimonial 
Beritahu Teman
Gambar 5.2 DFD level 1  
 
Tabel 5.2. Keterangan proses pada DFD level 1 
No Nama Proses Masukan Keluaran Deskripsi 
1 Login - Data username & 
password  
 Proses untuk 
melakukan login 
website 
2 Data 
Management 
- Data username & 
password  
- Data mitra bajaj 
- Data produk 
- Data fitur produk 
- Data spesifikasi 
- Info username 
& password 
- Info data 
registrasi mitra 
bajaj 
- Info data 
Proses untuk 
melakukan data 
management. 
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produk 
- Data kredit 
produk 
- Data profil 
perusahaan 
- Data berita 
- Foto 
- Data dealer 
- Data event 
- Data kegiatan 
komunitas 
- Data testimonial 
- Data beritahu 
teman 
produk 
- Info data fitur 
produk 
- Info data 
spesifikasi 
produk 
- Info data kredit 
produk 
- Info data dealer  
- Info data event 
- Info data 
kegiatan 
komunitas 
- Info data profil 
perusahaan 
- Info data berita 
- Info foto 
- Info data 
testimonial 
 
Tabel 5.3. Keterangan aliran data pada DFD level 1 
No Nama Deskripsi 
1 Data username & password Login username & password 
adminstrator 
2 Data mitra bajaj Input data mitra bajaj 
3 Data produk Input data produk 
4 Data fitur produk Input data fitur produk 
5 Data spesifikasi produk Input data spesifikasi produk  
6 Data harga kredit produk Input data harga kredit produk 
7 Data profil perusahaan Input data profil perusahaan 
8 Data berita Input berita 
9 Foto Input Foto 
10 Data dealer Input data dealer 
11 Data event Input data event 
12 Data kegiatan komunitas Input data kegiatan komunitas 
13 Data testimonial Input data testimonial 
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5.5 Data Flow Diagram Level 2 
2.3
Update Data 
Mitra Bajaj
Mitra Bajaj
Mitra BajajData Registrasi Mitra Bajaj 
Update Data Mitra Bajaj
Update Data Mitra Bajaj
2.2
Update Data 
Produk
Data Registrasi Mitra Bajaj
Data Fitur Produk
Data Spesifikasi Produk
Data Produk
Data Kredit Produk
Fitur Produk
Spesifikasi Produk
Kredit
ProdukData Produk
Data Fitur Produk
Data Spesifikasi Produk
Data Kredit Produk
2.1
Administrator
Administrator AdministratorData username & password Data username & Password
Gambar 5.3 DFD Level 2  
 
Proses Adminstrator menangani proses pengaturan data-data administrator 
website tersebut. Proses ini berupa pemberian username dan password dari 
Administrator. Data-data dari proses ini disimpan di tabel Adminstrator. Entitas 
yang terlibat adalah entitas administrator. 
Prose Update Data Produk menangani proses pengaturan data-data produk 
yang dipasarkan di website. Data-data dari proses ini disimpan kedalam tabel 
Produk, tabel Fitur, tabel Spesifikasi, dan tabel Kredit. Entitas yang terlibat adalah 
website adsminstrator. 
Proses Update data Mitra Bajaj yang merupakan subproses data 
management menangani proses data-data para pengunjung yang ingin menjadi 
Mitra Bajaj tersebut. Proses ini meliputi perubahan data mitra bajaj yang 
dilakukan oleh website administrator yang nantinya data-data tersebut disimpan 
kedalam tabel Mitra Bajaj. Entitas yang terlibat antara lain Mitra Bajaj dan 
website Administrator. 
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5.6 Entity Relationship Diagram (ERD) 
Notasi grafik yang identifikasi objek data dan hubungannya dapat dilihat 
pada ERD, Adapun ERD dari aplikasi ini adalah pada gambar sebagai berikut: 
Gambar 5.4 Entity Relationship Diagram (ERD) 
Tabel 5.4. Keterangan entitas pada ERD 
No Nama Deskripsi Atribut Primary Key 
1 Data 
Administrator 
Berisi data 
adminstator  
- Id_admin 
- Username 
- Password 
- Nama Admin 
- Level Admin 
Id_Admin 
3 Data Fitur Berisi data fitur - Id_Fitur 
- Image_Fitur 
- isi_Fitur 
Id_Fitur 
4 Data 
Spesifikasi 
Berisi data 
spesifikasi 
- Id_Spesifikasi 
- Table_Spesifikasi 
 
Id_spesifikasi 
5 Data Kredit Berisi data kredit - Id_tabel_kredit 
- Nama_perusahaan 
- Table_kredit 
Id_tabel kredit 
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6 Data mitra 
bajaj 
Berisi data mitra 
bajaj 
- Id_Mitra 
- Nama_lengkap 
- Alamat 
- Provinsi 
- Fax 
- No Telpon 
- Web  
- Email 
Id_mitra 
7 Data berita Berisi data berita - Id_Berita 
- Isi_Berita 
- Tanggal_Penulisan 
Id_berita 
8 Data album Berisi data album - Foto 
- Nama_foto 
 
10 Data 
testimonial 
Berisi data 
testimonial 
- Id_Testimonial 
- Comment_Testimo
nial 
- Tanggal_Penulisan 
Id_testimonial 
11 Data profil Berisi data profil - Id_Profil 
- Profil 
Id_profil 
12 Data 
komunitas 
Berisi data 
komunitas 
 
 
13 Data dealer Berisi data dealer - Id_dealer 
- Foto 
- Alamat 
Id_dealer 
 
Tabel 5.5. Keterangan hubungan pada ERD 
No Nama Deskripsi 
1 Memiliki Hubungan entitas Tb_Mitra dengan entitas 
Tb_spesifikasi, Tb_fitur, dan Tb_kredit. 
2 Melayani Hubungan entitas Tb_admin dengan entitas Tb_mitra. 
3 Mengupload Hubungan entitas Tb_admin dengan entitas Tb_album, 
Tb_komunitas, Tb_dealer. 
4 Mengisi Hubungan entitas Tb_admin dengan entitas Tb_berita, 
Tb_tentang_kami. 
5 Menyeleksi Hubungan entitas Tb_admin dengan entitas 
Tb_testimonial. 
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5.7 Rancangan Database 
Pada subbab ini membahas mengenai desain tabel-tabel yang dibutuhkan 
dalam pembuatan website ini. Tabel-tabel yang dibutuhkan antara lain : 
 
a. Tabel Adminstrator 
Tabel ini menyimpan data-data adminstrator. 
Tabel 5.6. Tabel Adminstrator 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Id_Admin 
Username 
Password 
Nama_admin 
Int (5) 
Varchar (10) 
Varchar (6) 
Varchar (30) 
Kode Administrator 
Username admin 
Password admin 
Nama Admin 
 
b. Tabel Fitur 
Tabel ini menyimpan data-data fitur yang dimiliki dari setiap produk yang 
dipasarkan di website.  
Tabel 5.7. Tabel Fitur 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Image_Fitur 
Isi_Fitur 
Varchar (30) 
Text 
Gambar fitur dari produk 
Keterangan dari fitur 
produk 
  
c. Tabel Spesifikasi 
Tabel ini menyimpan data-data spesifikasi yang dimilik dari setiap produk 
yang dipasarkan di website.  
Tabel 5.8. Tabel Spesifikasi 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Id_Spesifikasi* 
Table_Spesifikasi 
INT (5) 
Text 
Kode Produk 
Table spesifikasi Produk 
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d. Tabel Kredit 
Tabel ini menyimpan data-data harga pembelian kredit dari produk yang 
dipasarkan di website. 
Tabel 5.9. Tabel Kredit 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Nama_perusahaan 
Table_kredit 
INT (30) 
Text 
Nama perusahaan kredit 
Tabel harga kredit produk 
 
e. Tabel Mitra Bajaj 
Tabel ini menyimpan data-data guest yang menjadi mitra bajaj. 
Tabel 5.10. Tabel Mitra Bajaj 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Nama_lengkap 
Alamat 
Provinsi 
Fax 
No Telpon 
Email 
Web 
Varchar (30) 
Varchar (50) 
Varchar (20) 
Varchar (10) 
Numeric (15) 
Varchar (20) 
Varchart (20) 
Nama Mitra 
Alamat Mitra 
Provinsi Alamat Mitra 
Fax Mitra 
No Telpon Mitra 
Alamat Email Mitra 
Web mitra apabila ada 
 
f. Tabel Berita 
Tabel ini menyimpan data-data berita yang ada di website. 
Tabel 5.11. Tabel Berita 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Isi_Berita 
Tanggal_Penulisan 
Foto 
Text 
Date 
Varchar (30) 
Isi berita 
Tanggal pengisian berita 
Gambar  
 
g. Tabel Album 
Tabel ini menyimpan data-data foto yang ada di website. 
Tabel 5.12. Tabel Album 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Foto 
Nama_foto 
Varchar (30) 
Varchar (30) 
Gambar  
Nama foto 
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h. Tabel testimonial 
Tabel ini menyimpan data-data tentang komentar-komentar dan 
pengalaman-pengalaman pelanggan terhadap produk yang dipasarkan di website. 
Tabel 5.13. Tabel Testimonial 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Id_Testimonial 
Nama 
Isi_Testimonial 
Tanggal_Penulisan 
Int (5) 
Varchart (30) 
Text 
Date 
Kode event 
Nama pengisi 
Isi testimonial 
Tanggal penulisan 
testimonial 
 
i. Tabel Dealer 
Tabel ini menyimpan data-data tentang dealer-dealer bajaj yang dibawahin 
oleh PT. Bajaj Persada Nusanatara. 
Tabel 5.14 Tabel Dealer 
Nama Field Tipe Field Keterangan 
Foto 
Alamat 
 
Varchar (30) 
Text 
 
Gambar  
Alamat dari dealer 
tersebut 
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5.8 Perancangan Sistem Secara Rinci 
Pada sistem perancangan sistem informasi akan mulai merancangan 
keperluan yang dibutuhkan secara rinci dari rancangan sistem yang dibuat. 
Gambar 5.5 Struktur Menu Website 
 
 
 
 
V-12 
 
5.9 Perancangan e-marketing 
Setelah tahapan 3 dari perancangan e-marketing dilakukan maka akan 
dilanjutkan ke tahapan 4 yaitu membuat hubungan antarmuka (interface) dengan 
pelanggan. Merancang tampilan layar yang baik dibutuhkan beberapa aturan dan 
pertimbangan sehingga tampilan tersebut dapat memenuhi sasaran target 
pemasaran dan program pemasaran dari PT. Bajaj Persada Nusantara. Beberapa 
pertimbangan dan aturan tersebut dapat dibagi menjadi beberapa factor yang 
tergabung dalam 7c. 
Dengan demikian 7C tersebut dapat menjadi acuan dalam merancang 
tampilan yang baik dari website, yaitu : 
1. Context 
Dalam proses merancang website terdapat 2 bagian yang menentukan nilai 
context dari website yaitu Nilai Estetika dan Nilai Fungsional. 
a. Nilai Estetika 
Nilai estetika dapat digambarkan dalam bentuk karakter visual seperti 
warna, bentuk, huruf dan grafik. Pada website ini nilai estetika yang 
diberikan berupa rancangan layar yang dipadukan oleh warna biru, putih, 
dan abu-abu sebagai backgroundnya. Untuk penggunaan huruf website ini 
menggunakan huruf verdana. 
b. Nilai Fungsional 
Dari sisi fungsional maka PT. Bajaj Persada Nusantara menampilkan 
semua produk-produk pada isi dari website tersebut, sehingga hal ini 
memberikan penawaran kepada customer tentang fungsi dari website 
tersebut. Ada 2 faktor yang harus diperhatikan dalam memenuhi 
fungsional dari website yaitu : 
1. Section breakdown 
Pada website ini terdapat beberapa pembagian yang melihatkan 
fungsi dari masing-masing bagian. Pada bagian atas website 
terdapat logo dari PT. Bajaj Persada Nusantara, dibawah bagian 
logo perusahaan terdapat menu-menu yang terdiri dari halaman 
Halaman Depan, Produk, Kredit, Mitra Bajaj, Dealer, Komunitas, 
Album, Berita, Tentang Kami. 
V-13 
 
2. Linking structure 
Website memberikan struktur penghubung pada setiap bagian-
bagian yang terdapat dalam isi dari website. Menu-menu yang ada 
didalam website dapat diakses dan menghubungkan kehalaman 
dari bagian website tersebut. 
2. Contect 
Contect terlihat pada halaman produk yang memberikan kemudahan dalam 
melihat spesifikasi, fitur, dan sistem pembayaran dari produk PT. Bajaj Persada 
Nusantara. 
3. Community 
Pada tampilan Testimonial merupakan wadah untuk para pelanggan atau 
pemakai produk dari perusahaan ini untuk memberikan pendapat, komentar 
maupun cerita pengalaman pribadi mereka setelah menggunakan produk  
perusahaan seperti bagaimana kenyamanan menggunakan produk perusahaan  
mereka, pelayanannya dan semua yang terkait dengan perusahaan. 
4. Customization 
Customization diberikan bagi pelanggan yang sudah menjadi mitra dari 
PT. Bajaj Persada Nusantara adalah fasilitas memasarkan produk dari perusahaan 
mereka. 
5. Communication 
Dalam website PT. Bajaj Persada Nusantara memiliki fasilitas chat yahoo 
massager yang ditujukan bagi pelanggan yang sedang mengakses website PT. 
Bajaj Persada Nusantara tersebut. Pelanggan tersebut dapat bertanya langsung 
kepada pihak PT. Bajaj Persada Nusantara yang sedang online. Pada website ini 
juga terdapat alamat, nomor telepon, dan email yang dimiliki perusahaan. 
6. Connection 
Dari segi connection, website ini tidak menyediakan koneksi ke website 
lain. Hubungan dengan website lain yang sejenis tidak diberikan supaya menjaga 
pelanggan tetap mengakses website ini dan mendapatkan penawaran produk dari 
PT. Bajaj Persada Nusantara. 
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7. Commerce 
Aspek commerce yang diberikan oleh website ini adalah fasilitas daftar 
sekarang sekarang supaya dapat bergabung kedalam bagian PT. Bajaj Persada 
Nusantara. Disamping itu, pelanggan yang tergabung menjadi mitra bajaj PT. 
Bajaj Persada Nusantara maka akan dapat pemasarankan produk yang dimiliki 
oleh perusahaan tersebut. Pelanggan yang telah memasarkan produk dan 
menghasilkan pembelian yang dilakukan secara offline akan mendapatkan 
persenan dari setiap pembelian 1 unit produk yang dimiliki PT. Bajaj Persada 
Nusantara. 
Tahapan 5 yaitu merancang program pemasaran. Strategi pemasaran yang 
dipergunakan oleh PT. Bajaj Persada Nusantara adalah dengan memperhatikan 
masalah product, price, communication, community dan distribution. 
Tahapan 6 yaitu meningkatkan informasi pelanggan melalui teknologi. 
Tahap ini merupakan tahap dimana perusahaan melaksanakan marketing research 
untuk memperoleh, mengorganisir, dan menganalisa data dan informasi yang 
berkenaan dengan keinginan pelanggan melalui teknologi. Data yang diperoleh 
tersebut dimasukkan kedalam suatu database testimonial. Sehingga data tersebut 
dapat menjadi acuan perusahaan dalam mengambil keputusan yang berhubungan 
dengan kegiatan dengan kegiatan pemasaran. 
Tahapan 7 yaitu evaluasi program pemasaran. Cara untuk mengevaluasi 
dan pengukuran yang dapat digunakan PT. Bajaj Persada Nusantara untuk melihat 
perubahan (kemajuan maupun kemunduran) yang mereka lakukan dalam bidang 
pemasaran mereka sebelum dan setelah online. 
Metode pengukuran yang digunakan PT. Bajaj Persada Nusantara adalah 
metode metrics. Untuk menilai kinerja dari pemasaran, GM Marketing 
menggunakan rangkaian utama metrics yang dilihat perusahaan berdasarkan 
financial metrics dan customer-based metrics, serta kontribusi terhadap 
keuntungan perusahaan. 
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a. Rancangan Halaman Depan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.6 Halaman Depan Web 
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b. Halaman produk – fitur dan spesifikasi Bajaj XCD 125 DTS-Si 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.7 Halaman Produk Bajaj XCD 125 DTS-Si  
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c. Halaman produk – fitur dan spesifikasi bajaj pulsar 180 DTS-Si 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.8 Halaman Produk Bajaj pulsar 180 DTS-Si 
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d. Halaman produk – fitur dan spesifikasi bajaj pulsar 200 DTS-Si 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.9 Halaman produk bajaj pulsar 200 DTS-Si 
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e. Halaman produk – fitur dan spesifikasi bajaj pulsar 135 Ls 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.10 Halaman produk bajaj pulsar 135 Ls 
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f. Halaman Kredit – Summit otto finance 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.11 Halaman kredit summit otto finance 
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g. Halaman kredit – WOM finance 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.12 Halaman kredit WOM finance 
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h. Halaman Kredit – Bumi Finance 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.13 Halaman kredit – Bumi finance 
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i. Halaman Mitra bajaj 
 
Gambar 5.14 Halaman mitra bajaj 
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j. Halaman dealer 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.15 Halaman dealer 
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k. Halaman komunitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.16 Halaman komunitas 
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l. Halaman berita 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.17 Halaman berita 
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m. Halaman profil 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.18 Halaman profil perusahaan 
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n. Halaman album 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.19 Halaman album 
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o. Halaman perawatan mesin 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.20 Halaman perawatan mesin 
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p. Halaman saat kendaraan tidak digunakan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.21 Halaman saat kendaraan tidak digunakan 
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q. Halaman cara berkendara yang baik 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 5.22 Halaman cara berkendara yang baik 
VI-1 
 
BAB VI 
PENUTUP 
4.1 Kesimpulan 
Berdasarkan pembahasan dari masing-masing bab, maka diperoleh 
kesimpulan antaralain adalah sebagai berikut : 
a) Perancangan e-marketing tidak hanya merancang tampilan saja tetapi juga 
melakukan analisa terhadap faktor internal dan eksternal perusahaan untuk 
mengetahui kesiapan yang dimiliki perusahaan dari segi teknologi, 
keuangan dan dapat mengetahui pesaing serta mengetahui posisi 
perusahaan terhadap pesaingnya. 
b) Aplikasi e-marketing dapat membantu menyebarkan informasi mengenai 
produk-produk dari perusahaan secara cepat dan lengkap serta dapat 
memperluas jangkauan area pemasaran. Dengan sistem dan sarana-sarana 
yang disediakan di dalam website PT. Bajaj Persada Nusantara maka dapat 
menjangkau lebih banyak pelanggan lagi. 
c) Aplikasi E-marketing membantu perusahaan memperoleh informasi dari 
pelanggan/mitra bajaj untuk meningkatkan mutu layanannya dan 
menumbuhkan loyalitas terhadap produk. 
4.2 Saran 
Berdasarkan pembahasan dari aplikasi yang dirancang, maka ada beberapa 
saran yang diambil diantaralain adalah : 
a) Website E-marketing ini hendaknya dapat diaplikasikan menggunakan 
teknologi WAP sehingga pelanggan/mitra bisa mendapatkan informasi 
dari web ini menggunakan handphone.  
b) Memaksimalkan website e-marketing melalui pengintegrasian website e-
marketing ini dengan sistem-sistem lain yang dimiliki oleh PT. Bajaj 
Persada Nusanatara. 
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